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Podziekowania

Rozpowszechnione jest wyobrazenie petnego po$wiccenia autora
pochylajacego si¢ w samotno$ci nad swoimi stowami. Dzi$ jed-
nak wiemy, ze w rzeczywisto$ci w procesie ukonczenia czego-
kolwiek uczestniczy wiele rak i umystéw, takich, ktéorym wyra-
za si¢ podziekowanie, i tych anonimowych. Powstawanie tej
ksiazki zaczeto sie od propozycji wykonania zestawu kaset dla
firmy Nightingale Conant'. W trakcie pracy do zespotu dotaczyto
szeSciu autorow i redaktorow oraz mndostwo innych oséb. Wielu
naleza si¢ podzickowania. W szczegdlno$ci chcielibySmy zaczaé
od podzigkowan dla pierwotnych wspoéttwoércéw NLP, Richar-
da Bandlera i Johna Grindera, oraz ich pierwszych wspdtpra-
cownikéw: Leslie Cameron-Bandler, Judith DeLozier, Roberta
Diltsa i Davida Gordona. Zesp6t trenerski NLP Comprehensive
chciatby réwniez podzickowaé Steve'owi i Connirae Andreasom,
wspoétzatozycielom organizacji NLP Comprehensive, ktérych
praca w roli redaktoréw, autoréw i nauczycieli sprawita, ze wielu
z nas w ogoble zaczeto zgiebiaé ten nowy $wiat. Byli naszymi
mentorami i przewodnikami. Czujemy si¢ zaszczyceni, ze mo-
gliSmy z nimi wspdipracowaé. ChcielibySmy takze wspomnieé
o innych cztonkach zespotu trenerskiego NLP Comprehensive,
ktérzy nie pracowali bezposrednio nad tworzeniem tej ksiazki,
jednak ich instrukcje i przyktady byly dla nas inspiracja i wska-
zowka. Sa to Lara Ewing, Gay Faris, Tom Best i Tamara An-
dreas. Poniewaz ksiazki nie pojawiaja si¢ znikad i my o tym
wiemy, chcieliby§my podzickowaé wielu osobom, ktére pracowaty

' NLP Comprehensive, NLP: The New Technology of Achievement,
Nightingale-Conant, Chicago 1991, kasety audio.
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nad tym, by wszystko si¢ udato. Na czele tej listy stoi Lisie
Jackson, dyrektor generalny NLP Comprehensive. Jej wysitki
pomogty doprowadzié¢ te prace do miejsca, w ktérym znajduje
si¢ teraz. Po stronie Nightingale Conant chcielibySmy wyrazié
podzickowania Mike'owi Willbondowi, wiceprezesowi ds. dzia-
Yalnos$ci wydawniczej, producentowi nagran audio Georgene
Cevasco oraz producentowi nagran wideo Maitreyee Angelo za
ich wktad we wspotprace z NLP Comprehensive. Choé¢ wymie-
nionych zostato juz dwoéch redaktoréw, nasze podzigkowania
naleza si¢ réwniez Sue Telingator, naszemu , wewne¢trznemu
redaktorowi” w Nightingale-Conant, Willowi Schwalbe, dyrek-
torowi wydawniczemu z William Morrow and Company oraz
Karen Cooper za jej péznonocne dopieszczanie tekstu na
ostatnia chwile. Na koniec chcielibySmy przekazaé¢ najpetnicj-
sze i tysiackrotne podzickowania praktykom NLP, ktorych na-
uczaliSmy podczas opracowywania materiatéw. To byli nasi
najsilniejsi poplecznicy, nasi najtwardsi krytycy i najzdolniejsi
przewodnicy.

Wiele 0s6b po wprowadzeniu w tajniki NLP do$wiadcza
zainteresowania mozliwymi zastosowaniami i naduzyciami tej
technologii. W uznaniu dla niewiarygodnej mocy informacji za-
prezentowanych w tej ksiazce zalecamy ostrozno$¢ podczas nauki
i stosowania tych technik.

Zadedykowana radosnemu sercu
iwzbijajqcemu sie duchowi kaZdego
dziecka siegajqcego po lepszy swiat,

wtaszcza wewnaqtrz siebie.
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Kazda wystarczajqco zaawansowana technologia
do ztudzenia przypomina magie.
— ARTHUR C. CLARKE

ROZDZIAL 1.
Zmieniaj swoj umyst

Najwiekszq rewolucjq naszego pokolenia jest odkrycie,
Ze cztowiek, zmieniajqc swoje wewnetrzne nastawienie,
moZze zmieniac zewnetrzne aspekty swego zycia.

— WILLIAM JAMES, wybitny amerykariski psycholog

Wkraczanie w Swiat przemian

T a ksiazka odmieni Twoje zycie. JesteSmy o tym przekonani,
gdyz zawarty w niej materiat zmienit juz nasze. JesteSmy
trenerami i konsultantami organizacji NLP Comprehensive,
ktérej celem jest pomaganie innym w dotarciu do ich nieograni-
czonych zasobow wewngtrznych. Przedstawione w kolejnych
rozdziatach opisy wewnetrznej przemiany przydarzyty sie¢ praw-
dziwym osobom. W wielu przypadkach taka zmiana wymagata
tyle czasu, co przeczytanie jej opisu. Wspomniane przemiany,
do ktorych nalezy miedzy innymi zaliczy¢ przeksztatcenie leku
w pewnos¢ siebie, rozpaczy w pragnienie oraz rozpamictywania
przeszto$ci w dziatania pozwalajace doj$¢ do celu, sa wynikiem
okreslonych i mozliwych do nauczenia technik. Owe techniki
prezentowaliSmy juz grupom doradcéw, konsultantow, trenerow,
menedzerdw, inzynierow, sportowcdw, przedsigbiorcow, czton-
kéw zarzadow i rodzicow, czyli przeréznym grupom osob zain-
teresowanych efektywna osobista i profesjonalna przemiana.
Wspdlnie zredagowaliémy lub napisaliémy ponad dziesie¢ kluczo-
wych podrecznikdw na temat omawianej technologii transfor-
macji, a takze wydaliSmy ponad trzy razy tyle programéw na
tasmach audio i wideo.
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Przez ostatnie dziesi¢¢ lat dzicki naszym ksiazkom, taSmom
i sesjom szkoleniowym z ta nowa mozliwoscia zycia zapoznali-
$my miliony ludzi w przerdéznych sytuacjach i miejscach, po-
czynajac od sal konferencyjnych, poprzez jednoklasowe szkoty
i zapetnione audytoria, az po onkologiczne sale szpitalne.

ZaczynaliSmy jednak od czego$ zupeinie innego. Prawdopo-
dobnie zaczynaliSmy tak jak Ty, czyli z niczym poza szczerym
pragnieniem i nadzieja, ze $wiadoma zmiana jest mozliwa. Przez
wiele lat analizowaliSmy rézne kierunki psychologii i rozwoju
wlasnej osobowo$ci w poszukiwaniu sposobdw urzeczywistnie-
nia trwatej przemiany. Nasze odkrycia ocenialiSmy w oparciu
o wyniki uzyskane w réznych sytuacjach i miejscach, poczawszy
od uniwersytetow i szkdét z trudna mtodzieza po drogie semi-
naria szkoleniowe i cicha samooceng.

Niektérzy z nas na poszukiwaniu klucza do rzeczywistej
i trwatej zmiany spedzili ponad dekade. KierowaliSmy si¢ moty-
wami osobistymi i zawodowymi. Chcieli§my pomdc naszym klien-
tom w przezwyciezaniu ich przesztych trudnosci i natozonych
przez nich samych ograniczen, by pomodc im ruszy¢ w dalsza
przygode ich wtasnego zycia. ChcieliSmy wptywaé na zysk firm
i ludzi, ktérzy w nich pracuja, zwickszajac produktywnos¢, do-
chéd oraz osobista satysfakcje. ChcieliSmy tez zrobi¢ co$ dla
siebie. Jako rzecznicy zmian pragneliSmy zdoby¢ umiejetnosci
wzbogacajace tych, ktdrzy juz cos$ osiagneli, oraz doprowadza-
jace do rozwinigcia tego, co byto juz Swietnie rozwinicte. Dla
whlasnej satysfakcji chcieliSmy przej$¢ od naprawy probleméw
do tworzenia mozliwosci. Zawsze wierzyliSmy, ze mozemy robic,
by¢, mied i staé si¢ kims$ wiecej oraz ze dotyczy to kazdego z nas,
takze Ciebie.

Teraz, bardziej niz kiedykolwiek w historii ludzkosci, wiele
starych i nowych metod dazy do zwigkszania ludzkiego poten-
cjatu i mozliwosci. Cze$¢ z nich jest dobrze znana, poczawszy od
postawy pozytywnego mysSlenia, wizualizacji, afirmacji, odkry-
wania wewngetrznego dziecka, wyznaczania celéw i indywidualnej
sity. By¢ moze wyprobowate$ juz przynajmniej jedna z tych
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metod. Jesli Twoje doswiadczenia sa podobne do naszych, nie-
ktore z nich dziataty, a wyniki byly prawdziwie zdumiewajace.
Zdarzato sie jednak, ze nie dawaty one zadnego efektu bez
wzgledu to, jak bardzo tego pragneliSmy. To dlatego wtasnie
trwaliSmy w naszych poszukiwaniach prawdziwych zrédet
zmian. WiedzieliSmy, ze cze¢$¢ drogi juz za nami. Chcieli$my jed-
nak konsekwentnie uzyskiwa¢ podobne wyniki. ChcieliSmy do-
wiedzie¢ si¢, co powodowato réznice miedzy przypadkowa Iub
tymczasowa dorazna pomoca a gteboka trwata zmiana. Chcieli-
$my umie¢ celowo pomagaé, by zmiana byta transformacja, oraz
naucza¢ innych, by potrafili dokona¢ tego dla siebie.

Tworzenie zmiany

Zanim jednak pomozemy stworzy¢ nowe mozliwo$ci myslenia,
odczuwania i dziatania dla Ciebie i Twoich bliskich, chcielibySmy
pokrétce przedstawié sie oraz podaé krotkie informacje o tym,
co robimy oraz jak pracujemy.

Steve Andreas, magister nauk humanistycznych, wspdtzato-
zyciel NLP Comprehensive, trener, autor i innowator NLP, siedzi
i z uwaga stucha kobiety opisujacej sytuacje, w ktorych wyptywa
czasami na powierzchni¢ wstydliwe wydarzenie z przesztosci.
Opowiada ona, jak to powtarzajace si¢ wspomnienie ogranicza
jej uczucia i wybory zyciowe. Steve delikatnie przerywa jej
opowies¢ i prosi, by opisata, jak wedtug niej powinno wszystko
wygladaé. Kobieta rozpogadza si¢ i opowiada o swoim pomysle
na nowa kariere i inne zycie. Steve zadaje kilka do$¢ niezwy-
ktych pytan o jej pierwsze przezycie, potem drugie. Przynajm-
niej wedtug niej sa one niezwykte. Nikt wczesniej nie pytat jej
o to, czy jej wspomnienia sa czarno-biate, czy kolorowe. Nastep-
nie zostaje przeprowadzona przez co$, co wydaje si¢ by¢ pro-
sta wizualizacja, jednak na koniec jej oczy sa petne tez, ale nie
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smutku a rado$ci. Czuje si¢ uwolniona z przesztosci. Nie min¢to
trzydzie$ci minut. Do dzi§ pozostaje wolna od wspomnien.

Charles Faulkner, trener, autor i ekspert w modelowaniu, kon-
czy wywiad z najlepszym doradca finansowym w pewnej fir-
mie. Oto mezczyzna, ktorego mysli i opinie decyduja o prze-
ptywie milionéw dolaréw dziennie. Charles wskazuje na notatki,
ktére zapisat na tablicy. Jezykiem obrazkéw, stéw i uczué opi-
suje szczegdly strategii decydenta, korzystajac z tatwo zrozu-
miatych pojeé. Do cztonkdw zespotu zaczyna powoli docierac,
7ze moga stosowac te same praktyki, by znacznie podnies¢ wia-
sna umiejetno$¢ podejmowania decyzji. Reszta poranka uptywa
na zastosowaniu tych nowych umiejetnosci do wielu proble-
méw i mozliwosci.

Kelly Gerling, doktor, trener zespotowy i motywator przywod-
céw wchodzi do sali konferencyjnej i obserwuje rozgrywajaca,
si¢ przed nim scene¢. Widzi na twarzach napigcie i rozpacz.
Stawka jest kierunek rozwoju firmy, a zarzad od tygodni jest
w martwym punkcie. Na poczatek prosi kazdego kierownika
0 spostrzezenia zwiazane ze wspomniana sytuacja. Przyjmujac
do wiadomosci ich obawy, prosi, by opowiedzieli o swoich war-
to$ciach. Nastrdj na sali zaczyna ulega¢ zmianie. Jeszcze nikt
Z nimi w ten sposdb nie rozmawiat. Zaczynaja wierzy¢ w nad-
chodzace zmiany. Dwa dni pdzniej opracowuja nowy plan stra-
tegiczny. Po roku przekazane na tych zebraniach warto$ci roz-
powszechniaja sic w firmie, zwickszajac morale i na powrdt
zmieniajac przedsigbiorstwo w czotowa firme¢ na rynku.

Tim Hallbom, magister nauk spotecznych, trener, autor i badacz
zastosowania terapii (NLP) w profilaktyce zdrowotnej, dowie-
dziat si¢ wtasnie od innowatora NLP, Roberta Diltsa, ze reakcje
alergiczne mozna poréwnaé do fobii systemu odpornosciowego.
Cho¢ nie ma prawdziwego niebezpieczenstwa z zewnatrz, re-
akcja systemu odpornosciowego ciata jest tak silna, ze on sam
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staje si¢ zagrozony. Tim wspomina o tym uczestnikom pewnego
seminarium, a jeden z nich o$wiadcza, ze jest uczulony na wszyst-
ko. Okazuje sig, ze przy tak rozlegtej alergii pokarmowej stosowa-
nie specjalnej diety kosztuje go ponad dwiescie dolaréw tygodnio-
wo. Stosujac metode Roberta Diltsa, prowadzaca do zmniejszenia
reakcji alergicznych, Tim pomaga mu zneutralizowaé pokarmy,
ktore w jego przypadku wyzwalaja alergie. Przeprowadzenie
bardzo doktadnych i zachowawczych testow pozwala stwierdzié,
ze w ciagu kilku nastepnych dni wszystkie reakcje alergiczne
znikly. A co wazniejsze, nigdy nie powrdcity. Po kilku latach
i kilku tysiacach wyleczonych przypadkéw Tim uczestniczy
w oficjalnych badaniach klinicznych w o$rodku medycznym
w Vail w stanie Kolorado w celu naukowego przebadania tej no-
wej metody.

Robert McDonald, magister nauk Scistych, trener, autor ksiazek
i uzdrowiciel uwaza, ze najglebszymi relacjami w naszym zyciu
sa nasze zwiazki (relacje z ludzmi). W to samo chciataby tez wie-
rzy¢ siedzaca przed nim zrazona do siebie para. Robert pomaga
si¢ otworzy¢ najpierw jednej, potem drugiej stronie. Pozwala
im oddzieli¢ rozczarowania od marzen i rozpali¢ ponownie to,
co ich na poczatku potaczyto. Nastepnie pomaga im odseparowaé
sic od starych wspdtzaleznych wzorcow i uzyskaé¢ nowe poczucie
pelni w sobie i dla siebie. Na koniec zaprasza par¢ do uczestni-
czenia w rytuale uzdrowienia, podczas ktdrego wnosza petnie
siebie do wspdlnego, zywego i kochajacego zwiazku. tzy poja-
wiaja si¢ nie tylko w oczach pary, ale i Roberta. Nie dos¢, ze
matzenstwo przetrwato, to jeszcze kwitnie.

Gerry Schmidt, doktor, nauczyciel, trener i psychoterapeuta, cze-
ka, az dobrze ubrany mezczyzna na stanowisku kierowniczym
uspokoi si¢ i opanuje. Ponad rok temu uczestniczyt on w wy-
padku, w ktéorym w bok jego auta wjechat inny samochéd. Mimo
uptywu czasu wciaz wpada w panike, gdy z tej strony wyjezdza
na niego jaki$ pojazd. Wie, ze jest to irracjonalne, i przyszedt
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tu za namowa kolegi. Gerry prosi, by opowiedziat o miejscu,
w ktérym to si¢ stato, oraz jak moglo to wyglada¢ z drugiej
strony ulicy, z okna przejezdzajacej takséwki lub patrolujacego
ulice helikoptera. Po krétkim czasie obaj Smieja sic z tego,
wtasciwie nie wiedzac dlaczego, a mezczyzna zaczyna sobie
nawet z tego wypadku zartowaé. Po jednogodzinnej sesji wraca
spokojnie do domu samochodem. Jego lgki nie powracaja.

Suzi Smith, magister nauk $cistych, trener, autorka i badaczka
zastosowania terapii w profilaktyce zdrowotnej, uwaza si¢ za
zon¢, matke, badacza i trenera zespotowego. Jednak nie po-
trafi mysle¢ o sobie jako o miedzynarodowym autorytecie nowej
dziedziny psychologii i to wydaje si¢ jej nienaturalne. Po przesle-
dzeniu zrédet swoich odczué odkrywa duzo wczesniejsze prze-
zycie. Rozumie, ze jej uczucia pasuja bardziej do niepewnej
swej wiedzy nastoletniej uczennicy, ktdra oczywiscie juz nie jest.
Poniewaz to ograniczajace przekonanie powstrzymuje ja tylko
od przekazywania waznych odkry¢ dokonanych przez nia i jej
wspotpracownikéw, postanawia je zmieni¢. Przypominajac so-
bie chwile, w ktérych czuta si¢ pewna siebie i kompetentna,
wykorzystuje te cechy, by przeksztatci¢ wspomnienie z dzie-
cinstwa w co$ tworczego i budujacego. Caly proces zajmuje
nie wigcej niz 10 minut.

Powyzsze historie wydaja si¢ zapewne do$¢ przerysowane i nie-
prawdopodobne, a nawet zakrawajace na cud. Gdy po raz pierw-
szy ustyszeliémy o podobnych rewelacjach i nam wydawaty si¢
czym$ niemozliwym. Jednak teraz, gdy od ponad dziesicciu lat je-
ste§my praktykami NLP, trenerami, konsultantami i doradcami,
z tysiecy podobnych osobistych do$wiadczen wiemy, ze nagla,
gleboka i trwata zmiana jest faktycznie mozliwa. Jako wspdt-
autorzy tej ksiazki wiemy, ze NLP przeciwstawia si¢ temu, co
zwykle uwaza si¢ za mozliwe. To wydaje si¢ wyolbrzymione
i tak mato prawdopodobne, ze niektérzy uzywaja tego jako wy-
moéwki, by nigdy nie sprawdzi¢, jak jest naprawde.
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Gdyby jednak przyjrzeé si¢ uwaznie ostatniemu wiekowi
zmian, na pewno zadziwitoby nas odkrycie, ze samolot i samo-
chdd nie maja jeszcze stu lat. Pomyst przesytania gtosu i muzyki
powietrzem do odlegtych miejsc bez drutéw uwazano za nie-
mozliwy i niewart powaznych badan. Potem wynaleziono radio.
Nowoczesna medycyna z chirurgia i zdumiewajacymi lekami ma
mniej niz 75 lat. Telewizja, ktora tak zdecydowanie zmienita
nasz wiek, nie ma jeszcze pi¢édziesicciu lat, komputery osobiste
za$ nawet dwudziestu. Wickszo$¢ ludzi nie ma pojecia, ze Zyg-
munt Freud, ojciec koncepcji ego, id i kompleksu Edypa, zaczat
publikowaé swoje teorie w 1900 roku. Cho¢ nikt nie chciatby jez-
dzi¢ samochodem z 1900 roku — przynajmniej nie na co dzien —
wiele os6b uwaza, ze psychologia nie ulegta wickszym zmianom
od czasow Freuda. Zdziwiliby si¢. Bylo wiele rewolucji psycho-
logicznych, ktére zrewidowaty nasze poglady na umyst i posze-
rzyty mozliwo$ci wprowadzania zmian.

Zmieniad sie czy cierpiec?

Kazdy z nas starat si¢ kiedy$ zmieni¢ swdj umyst. Kiedy ostat-
nio usitowates przesta¢ o czym$ mysle¢, rzuci¢ natdg lub zmie-
ni¢ nieprzyjemne uczucie? Bez wzgledu na to, czy chodzi o brak
motywacji, wybuchowos¢, poczucie izolacji czy po prostu o pra-
gnienie sukcesu, raz na jaki§ czas kazdy chciatby by¢ inny.
Kazdy chciatby si¢ zmienic.

By¢ moze podjate$ nawet $wiadoma decyzje o zmianie, po-
partes ja postanowieniem w formie pisemnej i powiedziate$ o tym
kilku znajomym. Wybrates$ kilka ksiazek i kaset, moze nawet
zapisate$ sic do klubu. Po kilku miesiacach ksiazki pozostaty
przeczytane do potowy, tasmy sic gdzie$ zapodziaty, a przyja-
ciele, zwtaszcza ci prawdziwi, byli na tyle mili, by Ci tego nie
wypominaé. Jesli Twoje doswiadczenia byty cho¢ troche zblizo-
ne do naszych, to wbrew najlepszym intencjom i prawdziwemu



20 N L P

pragnieniu zmiany okazato si¢, ze wciaz trwasz przy starych
przyzwyczajeniach.

By¢ moze jednak udato Ci sic odnie$¢ fantastyczny sukces,
a nawet osiagnaé ustalone cele. Wtedy patrzytes z bezsilnym
przerazeniem, jak wszystko nieubtaganie wracato do stanu sprzed
zmian. Jest to szczegdlnie powszechne do$wiadczenie taczace
osoby probujace pozby¢ si¢ kilku kilograméw lub zmienié styl
zycia. Co gorsza, wydaje si¢, ze im wickszy wysitek i starania
wtozone sa w transformacje, tym bardziej staje si¢ ona ulotna
i frustrujaca.

Czeé¢ z nas uswiadamia sobie, Ze jest to catkowicie sprzecz-
ne ze $wiatem, w ktéorym zyjemy. W koncu wokdt nas zmiany
zachodza z niewiarygodna szybko$cia. Patrzymy, jak nowe pro-
dukty coraz szybciej wypieraja stare. Nasze dzieci graja w gry
wideo, ktére ledwie rozumiemy. Okazuje si¢, ze musimy si¢ do-
datkowo doksztatcaé tylko po to, by wykonywaé prace, ktéra juz
mamy. Styszymy, ze zmiana jest jedyna stala w zyciu, ze jest
wszedzie. Widzimy to i wierzymy, jednak do czasu, gdy chcemy
zmieni¢ siebie. Zastanawiamy si¢, o co w tym chodzi. Czy to
my? Czy to, co chcemy zmieni¢, jest naprawdg takie trudne?

Gdyby tak na chwile przystanaé i spojrze¢ na wlasne zycie
z troche innej perspektywy, okazatoby si¢, ze podlegamy sta-
tym zmianom. W koncu na poczatku byliSmy wazacymi tylko
par¢ kilo niemowlakami. Nastepnie staliSmy si¢ dzie¢mi, potem
nastolatkami, a teraz dorostymi. Nasz wyglad co roku ulega
w mniej lub bardziej widoczny sposéb ciaglym zmianom bez
wzgledu na to, czy nam si¢ to podoba, czy nie. Kiedy$ nade
wszystko na $wiecie lubiliSmy cukierki, masto orzechowe, lalki
lub motocykle czy tez co$ zupetnie innego. I choé¢ by¢ moze
wciaz to lubimy, teraz znacznie wazniejsze staly si¢ inne rzeczy,
ktérych kiedy$ bySmy nigdy nie polubili. Z uptywem lat ulegly
zmianie nasze zainteresowania, ewoluujac od roweréw do piat-
kowych baletéw, bondéw skarbowych lub pudetek wedkarskich.
Nawet teraz datoby si¢ na pewno wymieni¢ rzeczy, ktore zmie-
nite$ bez zadnego problemu. To byta jedna z tych sytuacji, nad
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ktérymi cztowiek si¢ nawet nie zastanawia. To byto prawie tak,
jakby$ odkryt, ze robite§ co$ inaczej. Przestate$ po prostu jesé
okreslona, potrawe lub ubieraé sie w jakim$ stylu. A moze znala-
zte$S nowe hobby. Nie zastanawiate$ si¢ nad tym. Potrzebo-
wate$ dopiero przyjaciét, by Ci uswiadomili zmiang. ,,Co6z" —
powiedziate$§ — ,,Zmienitem zdanie".

Kazda naprawde skuteczna metoda zmiany musi wyjasnic,
dlaczego zmiana jest czasami dla nas niesamowicie trudna, a tak-
ze wykorzysta¢ te niezwykla tatwosé, z ktéra niekiedy udaje sie
nam do tej zmiany doprowadzié.

Gdyby si¢ nad tym zastanowi¢, zmiana nie jest czyms, co zaj-
muje duzo czasu. Zdarza si¢ natychmiast. By¢ moze zawsze de-
nerwowate$ si¢, stajac przed grupa oséb, az pewnego dnia wsta-
te§ i odkrytes, ze juz tak nie jest. Przez lata siedziate§ przed
telewizorem, po czym zdecydowate$ si¢ pdjs¢ na spacer lub zajaé
si¢ jakim$ sportem. Znalazte$ czas, by wréci¢ do szkoty, lub wio-
zyte§ dodatkowy wysitek w kierunku nowej kariery. By¢ moze
zamartwiates$ si¢ tym od tygodni, miesiecy lub lat. Nagle zauwa-
zy¥es, ze sie¢ zmienito.

Kiedy wiesz, jak czego$ dokonaé, reszta powinna by¢ prosta.
W koncu nie narzeka si¢, gdy samochdd rusza bez ktopotéw po
przekreceniu kluczyka lub gdy pilot od telewizora prawidtowo
wybiera kanaty. To do$¢ paradoksalne, ze jesteSmy zachecani
do mierzenia znaczenia osobistej zmiany weditug trudnosci,
stopnia cierpienia lub czasu, jaki nam ona zajeta. To ilustracja
powiedzenia: ,,Bez pracy nie ma kotaczy". Jakby wszystko, co
bolesne w zyciu, byto jednoczesnie korzystne. Jesli prawda jest,
ze im wigksze cierpienie, tym wicksza korzy$¢, to powinnisSmy
go szukaé¢ zamiast unikaé. Gdyby droga do sukcesu byta diuga
walka i cierpienie, wszyscy chodzilibySmy do pracy na piecho-
te, wciaz uzywalibySmy otdwkow i poczty konnej. Bdl jest sy-
gnatem, ze czas na zmiang. Jesli poczujemy, ze powierzchnia
jest goraca, odsuniemy rcke. BOl jest sygnatem, ze stosowana
metoda jest nieodpowiednia. Mdéwi nam, Ze czas co$ zmienic.
Dtuga walka bez sukcesu to znak, ze to, co robiliSmy, nie dziata.
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Czas zrobi¢ co$ innego, cokolwiek by to byto. Czas zrozumieé,
ze bdl, walka, cierpienie i czekanie to znaki, ze czas sprébowad
innego podejécia. Sa one zbednymi dodatkami do procesu
zmiany, ktére tatwo porzucié.

Oprogramowanie dla umystu

Niedawno uwage naukowcdw, w szczegdlnosci psychologow,
przyciagnety komputery jako model naszego mézgu. Jesli nasz
moézg to rodzaj komputera, to nasze mysli i dziatania sa jak opro-
gramowanie. GdybySmy mogli zmienia¢ nasze umystowe programy
tak, jak robimy to podczas wymiany lub aktualizacji oprogramo-
wania, uzyskalibySmy natychmiastowa zmiane w funkcjonowa-
niu. Otrzymaliby§my automatyczna poprawe¢ sposobu mysle-
nia, odczuwania, dziatania i zycia.

Poréwnanie z komputerami wyjasnia rowniez, dlaczego zmia-
na bywa czasami tak trudna. Bez wzgledu na to, jak bardzo
czego$ pragniemy lub o tym marzymy, nie spowoduje to aktu-
alizacji naszego oprogramowania. Nie pomoze w tym réwniez
wisciekto$¢ lub ciagte wprowadzanie tych samych starych instruk-
¢ji. Musimy do aktualnych programéw wprowadzi¢ w odpowied-
nie miejsce nowe instrukcje. W przypadku komputera sposdb
wykonania tych czynnosci opisany jest w dotaczanym do opro-
gramowania podreczniku uzytkownika. Gdy chodzi o ludzi, jest
to wicksze wyzwanie. Jak powiedziat jeden z trenerow NLP:
,,Istoty ludzkie to jedyne superkomputery, ktére mozna produ-
kowaé, czy raczej reprodukowaéd, przy uzyciu niewykwalifiko-
wanej sity roboczej... I nie dotacza sie do nich zadnej instrukcji
obstugi". Tak byto do dzisiaj.

Za chwilg zaoferujemy podrecznik uzytkownika oprogramo-
wania wlasnego umystu. Kazdy z nas ma prawdopodobnie w do-
mu lub w pracy komputer osobisty, a w nim wiele réznych
pakietdw oprogramowania takich, jak procesor tekstu, arkusz
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kalkulacyjny, program graficzny, program do sktadu, narzedzia
i moze kilka gier. Gdyby sprzedawca w sklepie komputerowym
powiedziat nam, ze do kazdego programu potrzebny jest oddziel-
ny komputer, odpowiedzielibySmy mu, ze nie ma mowy.

Jednak mimowolnie wickszo$¢ ludzi postgpuje wiasnie tak.
Ucza sie, jak robi¢ co$ dobrze — sprzedawaé, zarzadzaé¢, moty-
wowaé, rozwiazywaé problemy czy projektowaé — i po jakims$
czasie uwazaja si¢ za mistrzéw na tym polu. Rozwijaja pewien
obszar specjalizacji, po czym po prostu nie wiedza, jak zmienié
swéj program umystowy, by wyksztatci¢ kolejny. Gdyby Twdj
komputer nie potrafit uruchomié procesora tekstu i arkusza kal-
kulacyjnego, zanidstby$ go do naprawy. Ale gdy ludzie nie po-
trafia przetaczyé swoich programow umystowych, zazwyczaj
zaczynaja si¢ usprawiedliwia¢. Ttumacza si¢ brakiem talentu,
nieodpowiednim typem ciata, profilem osobowosci lub nawet
znakiem zodiaku. Nikt jednak nie uwaza, ze ksztatt, konfigu-
racja lub data produkcji komputera automatycznie ograniczaja
jego dziatanie do okre$lonych programdéw. Ograniczenia leza
gtéwnie w oprogramowaniu, a nie sprzecie.

Oto stowa dr. Wildona van Dusena, bytego gtéwnego psycho-
loga w szpitalu stanowym Mendocino w Kalifornii: ,,Obserwo-
watem dziedzing psychoterapii od czasow, gdy jej gtéwnym glo-
sem byt Freud. Wtedy krotka psychoterapia trwata zwykle szesé
miesiecy. Teraz wyleczenia metoda NLP mamy po trzydziestu czy
nawet pi¢ciu minutach. Tu nie chodzi o szybko$¢. Przyblizamy
sic do rzeczywistego modelu cztowieka". Aby zmieni¢ to, co
chcemy, musimy zmieni¢ sposdb, w jaki jesteSmy zaprojekto-
wani do zmian.

Zastanéwmy si¢, co mozna by osiagna¢, gdyby otrzyma¢ pod-
recznik obstugi wlasnego mézgu. W kolejnych rozdziatach do-
wiemy si¢, jak:

» Uruchamiaé superkomputer, czyli wiasny mézg, w sposob,
w ktory zostat do tego zaprojektowany.



24 N L P

+ Zmienia¢ swoje mysli, dziatania i uczucia w ustalony przez
nas sposob i o okreslonym czasie.

* W krécej niz godzine przeksztatcaé wrasne nawyki, nawet
jesli walka z nimi trwata od lat.

» Zmieni¢ si¢ w osobe, ktéra zawsze chcieli$my by¢: pewna
siebie w czasie kryzysu, wytrzymata i zmotywowana, gdy
jest to naprawde wazne, a takze wrazliwa oraz otwarta
na ukochanych i dary losu.

Niewatpliwie zdarzaty Ci si¢ chwile, w ktérych wszystko gra-
Yo, wszystko si¢ udawato, czyli po prostu ,.kwitto". W innych sy-
tuacjach wszystko si¢ sypato i nic nie wychodzito, jak nalezy.
Dzigki programowaniu neurolingwistycznemu zdobe¢dziesz umie-
jetnos$¢ zebrania rozsypanych kawatkéw w jedna catos$¢ i to na
zadanie. Na pewno zauwazytes, ze na $wiecie sa ludzie, ktorym
wszystko przychodzi z tatwoscia. Dowiesz sie, jak zbadaé przy-
padki takich osdb, by ich udane programy umystowe staty si¢
bardziej przystepne. Nasze poszukiwania istoty zmiany dopro-
wadzity nas od peinych nadziei marzen i dobrych zamiaréw do
konkretnej i skutecznej technologii transformacji. Metoda ta
wraz z zestawem umiejetnosci jest tak precyzyjna jak program
i tak wygodna jak stary przyjaciel. Pozwoli Ci zmieni¢ to, co
chcesz, i pozostawi¢ bez zmian, co jest warte zachowania. Zwana
jest programowaniem neurolingwistycznym lub inaczej NLP.

NLP w akgji i w dziataniu

Ogdlnie rzecz biorac, NLP pozwala wybraé, co chce si¢ osiagnag.
Trenerzy i praktycy NLP od wielu lat czesto przez krécej niz
godzine potrafia nauczy¢ ludzi, jak tagodzi¢ traumy, wyzwalaé
bardziej pozytywne uczucia, zmienia¢ wieloletnie nawyki, roz-
wiazywa¢ wewnetrzne konflikty i budowaé¢ nowe przekonania.
Ta ksiazka przedstawi niektdre z najpopularniejszych metod
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uzywanych przez fachowcéw NLP w celu uzyskania tych i in-
nych zmian.

Po pierwsze, poznasz podstawowe zasady NLP. Odkryjesz, jak
dziata Twdj mozg, oraz dowiesz sie, jak mozesz prosciej przepro-
wadza¢ zmiany. Nastepnie poznasz i przeéwiczysz konkretne
techniki NLP, abyS mogt wprowadza¢ zmiany, ktérych pragniesz
i potrzebujesz, w ciagu catego zycia.

NLP pomoze:

+  Wazia¢ odpowiedzialno$¢ za wtasna motywacje.

» Stworzy¢ atrakcyjna przysztos$¢ oraz prowadzaca do niej
$ciezke.

*  Budowa¢ blizsze zwiazki i rozwinaé techniki perswazji.

*  Oczysci¢ sie z negatywnych doswiadczen z przesztosci,
ktore moglyby powstrzymywaé rozwdj wtasny.

+ Zwickszy¢ poczucie wlasnej wartosci i godnosci.

« Stworzy¢ solidna pozytywna, postawe mentalna.

+ Zdoby¢ wiecej mozliwosci dojscia do najskuteczniejszego
dziatania.

Jednoczesnie zapoznamy Cie¢ z wieloma cechami charakte-
ryzujacymi osoby osiagajace najlepsze wyniki, czyli z mapami
umystowymi, dzieki ktérym wszystko im si¢ tak udaje. Zosta-
niesz krok po kroku przeprowadzony przez szczegétowe progra-
my prowadzace do poznania i wykorzystania tych cech. Odkry-
jesz, jak wykorzystaé NLP do przyspieszenia zdolnosci nauczenia
sic dowolnej umiejetnosdci. Ten szerszy zakres zastosowan NLP
jest dla niektérych oséb trudny do zrozumienia. Dziwia si¢, jak
mozna stosowac te same metody do tremy, negocjacji, poczu-
cia winy, samooceny, planowania strategii, motywacji, reakcji
alergicznych i doskonalenia si¢. Mozna to poréwna¢ do sposobu,
w jaki elektryczno$¢ dostarcza energie do przeréznych urzadzen,
poczawszy od komputeréw i telefondw, a skonczywszy na od-
twarzaczach piyt kompaktowych. Elektrycznos¢ jest dla kazdego
z tych urzadzen podstawa. W przypadku kazdego osiagnigcia
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ludzkosci taka fundamentalna role odgrywa umyst. NLP jest osia
rozwoju ludzkos$ci, poniewaz uczy zasad dziatania mdzgu. Bez
wzgledu na sytuacje NLP pokazuje, jak mozna dokonaé wigce;j,
mie¢ wiecej i staé sig kims wiece;j.

Aby wzbogaci¢ wiedze oraz pogtebi¢ zmiang, kazdy rozdziat
zawiera ¢wiczenia myslowe, ktére Albert Einstein nazywat ,,eks-
perymentami mys$lowymi". Pomoga one opanowacé okreslone
techniki NLP. Sa to ¢wiczenia, ktore przyniosty efekty u do-
stownie miliondw oséb. Pomoga i Tobie, jesli tylko rzeczywi-
$cie je zastosujesz. Zdajemy sobie sprawe, ze zyjemy w wieku
przetadowanym informacjami. Niektérzy chetnie przeczytaliby
te ¢wiczenia pobieznie, aby sprawdzié, czy sa interesujace. To
dobry poczatek, ale wyniki uzyska si¢ tylko poprzez ich faktyczne
wykonanie. NLP to rodzaj doznania. Dlatego ¢wiczenia nalezy
wykonywa¢ niespiesznie, uwaznie i doktadnie. Nalezy wybraé
taka pore¢ dnia, ktéra pozwala na po$wigecenie im odpowiednicj
ilo$ci czasu i catej koncentracji. Nalezy faktycznie wyobrazié
sobie okreslone, sugerowane przez nas sytuacje i wykonaé uwaz-
nie instrukcje. W wigkszosci przypadkow ,,¢wiczenia myslowe”
zajma od dziesieciu do dwudziestu minut. By¢ moze w uzy-
skaniu najlepszych wynikéw pomoze czytanie instrukcji przez
przyjaciela. Nalezy takze pamictaé, ze te ¢wiczenia nie sa prze-
znaczone do jednokrotnego wykonania. Jesli ta ksiazka ma przy-
nie$¢ korzysSci, waznie jest, by te techniki stosowaé¢ w codzien-
nym zyciu.

ROZDZIAL 2,
Co to jest NLP?

Na poczatku NLPwydawafto siejak ISnigca gwiazda;
potem myslatem o nim jak o bardzo tajemniczym iluzjoniscie;
terazjest raczej lojalnym, godnym zaufania przyjacielem,
bez ktdrego nie mam pojecia, jak do tej pory Zytem.
— GERRY SCHMIDT,
trener NLP Comprehenswe

Co to jest NLP?

NLP to studium ludzkiej doskonatosci.

NLP to zdolno$¢ czestszego bycia najlepszym.

NLP to potezna i praktyczna metoda prowadzaca do osobi-
stej zmiany.

NLP to nowa technologia osiagania sukceséw.

NLP to skrét od stéw Neuro-Linguistic Programming, czyli
programowanie neurolingwistyczne. Ta supernowocze$nie brzmia-
ca nazwa jest czysto opisowa, jak buty do koszykowki, rasa gol-
den retriever lub klasyczne coupe ze sktadanym dachem. Neu-
ro odnosi si¢ do naszego systemu nerwowego, neurologicznych
$ciezek naszych pigciu zmystéw, dzieki ktérym widzimy, sty-
szymy, czujemy dotyk, smak i zapach. Lingwistyczne dotyczy
naszej zdolnosci uzywania jezyka oraz tego, jak okreslone stowa
i zwroty odzwierciedlaja nasze umystowe $wiaty. Lingwistyczne
odnosi si¢ réwniez do naszego ,,bezgtosnego jezyka" postaw,
gestéw 1 przyzwyczajen, ktére migdzy innymi ujawniaja na-
sze style mySlenia czy przekonania. Programowanie zostato za-
pozyczone z terminologii informatycznej, aby zasugerowaé, ze
nasze mysli, emocje i zachowania sa po prostu programami
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nawykowymi, ktére mozna zmieniaé poprzez aktualizacje na-
szego ,,umystowego oprogramowania".

Studium modelowania doskonatosci

Aby lepiej zrozumieé¢ sposdb, w jaki NLP pomaga nam mode-
lowaé ludzka doskonato$¢, przyjrzyjmy sic¢ na poczatek wspot-
czesnemu narciarstwu. Jeszcze w latach 50. wiekszos$¢ ludzi
uwazata, ze umiejetnosé jazdy na nartach zalezy gtdwnie od
wrodzonego talentu. Przypinato si¢ parg nart i otrzymywato in-
strukcje, by nie dopusci¢ do ich skrzyzowania oraz jechaé na dét
za bardziej do$wiadczonym narciarzem, nasladujac jego ruchy.
Jesli udato si¢ to zrobi¢ bez zbyt wielu wywrotek lub ztama-
nych ko$ci, a w dodatku doznane przezycie sprawito przyjem-
nos¢, to taka osobe uwazano za dobrego kandydata na narcia-
rza, by¢ moze z wrodzonym talentem.

Zdarzyto si¢ jednak co$, co catkowicie zmienito ten sposéb
myslenia. Jak odnotowuje profesor Edward T. Hall, autor ksiazki
The Silent Language', nakrecono na 16-milimetrowym czarno-
biatym filmie przejazdy kilku wykwalifikowanych narciarzy w Al-
pach. Naukowcy po przejrzeniu filmu klatka po klatce podzielili
ptynne ruchy wykonywane podczas zjezdzania na nartach na cos,
co nazywali jednostkami podstawowymi (ang. isolates) lub naj-
mniejszymi jednostkami zachowania. Przygladajac si¢ w ten
sposob jezdzie na nartach odkryli, ze cho¢ narciarze mieli bar-
dzo rézne style, stosowali te same podstawowe jednostki ruchu.
Wrystarczyto, aby te jednostki zostaty opanowane przez prze-
cietnych lub poczatkujacych narciarzy, a natychmiast stawali si¢
lepsi. Kazdy mégt poprawi¢ jazde na nartach, wykonujac ruchy,

"E. T. Hall, The Silent Language, Fawcett Publications, Greenwich
1959. Polskie wydanie: Bezgfosny jezyk, PIW, Warszawa 1997.
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ktére profesjonalnym narciarzom przychodzity w sposéb natu-
ralny. Kluczem byto zidentyfikowanie istoty tej biegtosci, czyli
wyizolowanych ruchéw, dzieki ktorym wielcy narciarze byli wta-
$nie wielcy. Teraz mogli si¢ tego nauczy¢ takze inni. W NLP to
podejscie okresla si¢ pojeciem modelu.

Zasada ta zostata w NLP rozszerzona na kazdy obszar ludz-
kiego doswiadczenia. By¢ moze chciatby$ udoskonali¢ swéj zwia-
zek, wyeliminowaé troski i niepokoje lub tez staé sie bardziej
konkurencyjny na rynku. Kluczowe ruchy nie wymagaja wcale
uzycia muskutéw, ale ,,bazuja na Twoich wewnetrznych repre-
zentacjach" takich, jak stowa, obrazy, emocje czy nawet wierze-
nia. Praktycy NLP prowadza badania nad wielkimi mistrzami
réznych obszaréw zycia, aby odkry¢ ich metode na sukces.
W ten sposdb poznaja niepowtarzalne techniki, tworzac unikalny
system nauki prowadzacy do uzyskiwania tych samych wyni-
kéw, czyli stosowania modelu ludzi wybitnych, ktérym si¢ udato
wbrew przeciwnos$ciom i wyzwaniom napotykanym takze przez
nas kazdego dnia. Ponizsze przyktady pokaza, jak olbrzymia rdz-
nice mozna zaobserwowaé dzieki modelowaniu z NLP.

Wyobraz sobie rodzica, ktéry motywuje dziecko czestym krzy-
kiem. Zanim takie dziecko doro$nie, prawdopodobnie zacznie
wewnetrznie utozsamiaé te potezna i negatywna forme motywacji
i nauczy si¢ rozmawia¢ ze soba, przy uzyciu tego bardzo negatyw-
nego jezyka. Taka osoba, cho¢ zmotywowana, zaptaci za to ztymi
emocjami wywotanymi przez krytyczne stowa. Z NLP mozna
nauczy¢ sie zmienia¢ to wewngtrzne postepowanie i zastapic je
tym samym rodzajem pozytywnej motywacji i dobrymi emocjami,
ktére stosuja wybitni sportowcy i kreatywni wynalazcy.

Gileboko rozdarty przed podjeciem waznej decyzji biznesmen
odczuwa konflikt i brak zaufania do wtasnych umiejgtnosci.
Po zastosowaniu technik NLP w celu zmiany sposobu mysle-
nia i wprowadzenia tych samych mentalnych metod, z ktérych
korzystaja skuteczni decydenci, reaguje bardziej pozytywnie.
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Zanim jeszcze w jego umysle pojawi sic mysl: ,,Czy powinie-
nem to robi¢? Nie jestem pewny. Nie stra¢ tego, tylko nie
przepus¢ nastepnej okazji", zadaje sobie przydatne pytania,
ktére pomagaja zebra¢ informacje potrzebne do skutecznego
podjecia decyzji i zwickszenia wydajno$ci. Sa to migdzy in-
nymi takie pytania, jak: ,,Co musze wiedzie¢, by podjaé te de-
cyzje?" lub ,Jakie sa gtéwne korzysci i jak moge je osiagnaé?".

Cieszaca si¢ popularnoscia sportsmenka decyduje sic wystapié
w nowej dyscyplinie sportowej. Ostatni raz trenowata ja na stu-
diach. Aby si¢ przygotowaé, wizualizuje sobie mentalnie naj-
lepsze osiagniccia z przesztosci w dyscyplinie, w ktérej zwyciczata
dotychczas. Nastepnie, zachowujac koncentracje oraz energic ply-
naca z tych chwil, wyobraza sobie zastosowanie tych emocji do
swego nowego dazenia. Fizycznie wykonuje program treningowy
nowej dyscypliny, a w umysle na nowo weryfikuje wszystkie za-
Yozenia. Podczas pierwszych rozgrywek komentatorzy sportowi
petni zdumienia méwia o jej wrodzonym talencie. Jest bardzo
zadowolona, ze pracowata tak ci¢zko i tak madrze.

Wszystko, co wspomniane osoby robity, byto produktem ich
zwyczajowych sposobow mys$lenia. Réwniez to, co Ty nauczy-
te$ sie robié, jest efektem Twojego przyzwyczajenia. Zaczyna-
jac od sposobu budzenia, poprzez sposdb, w jaki chodzisz do
pracy czy ulubiony rodzaj wypoczynku, jeste$ jednostka zbudo-
wana z nawykow — osoba postugujaca si¢ schematami. Wszy-
scy tacy jesteSmy. Jaka jest Twoja ulubiona potrawa? Jaka droga
wracasz zazwyczaj do domu? Gdy ubierasz si¢ rano, najpierw
zaktadasz gore czy dot? Naukowe badania psychologiczne ujaw-
nity, ze zachowanie cztowieka prawie catkowicie sktada si¢ z przy-
zwyczajen. Owe przyzwyczajenia lub wzorce sa bardzo przydatne.
Oprocz tego, ze pozwalaja wykonywaé¢ nam tak wiele rzeczy
bez koniecznodci myslenia o nich, stanowia rowniez podstawe
tworzenia nowych zachowan i rozpoznawania sytuacji niezwy-
ktych. Wady takich nawykow staja si¢ widoczne dopiero wtedy,
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gdy chcemy je zmieni¢. Mezczyzna, ktéry uzywal negatywnej
strategii motywacji, sadzit, ze jest to naturalne i wtasciwe, gdyz
do tego si¢ przyzwyczait. Nie wiedziat, ze co$ innego jest mozliwe.
Biznesmen wiedziat, Ze jego strategia nie nadawata si¢ do okreslo-
nych sytuacji, ale nie wiedziat, jak to zmieni¢. Mtoda sportsmenka
wiedziata, ze do wypracowania nowych zwyczajow musi wykorzy-
sta¢ stare. Wiedziata, ze je$li sobie wyobrazi siebie z nowymi
nawykami, jej mozg w naturalny sposéb zacznie tworzy¢ men-
talne i fizyczne Sciezki.

Z NLP jestes w stanie zmienia¢ swoje mysli, emocje i zacho-
wania, a takze dodawaé nowe, ktére stana si¢ tak samo upo-

rzadkowane i regularne jak te stare — a w dodatku duzo przy-
jemniejsze.

Na poczatek: szybkie 1 proste zmiany
przy uzyciu NLP

Cwiczenia NLP to rodzaj eksperymentéw mySlowych, gimna-
styki umystu czy zabawy. Laboratorium lub boisko jest wewnatrz
umystu. Pomyél o nich jak o szansie wyprébowania czego$ no-
wego, robienia rzeczy w nowy sposob i zrédle dobrej zabawy.
Oto kilka prostych ¢éwiczen, ktore dadza przedsmak tego, jak to
dziata.

Czy jechate$ kiedykolwiek kolejka lub korzystate§ z innej
podobnej atrakcji w parku rozrywki? Przez chwile postaraj si¢
przypomnie¢ sobie jedna konkretna przejazdzke. Nastepnie wy-
obraz sobie, ze jazde t¢ obserwujesz z dos¢ duzej odlegtosci, na
przyktad siedzac na tawce w parku. Odlegtos$é ta pozwala Ci
obserwowa¢ siebie jadacego w wagoniku. Zwrdo¢ uwage na to,
co czujesz, obserwujac siebie z tej odlegtosci. Nastepnie wsiadz
do wagonika, tak by§ mégt poczué¢ swoje dtonie na znajdujacej
si¢ przed Toba poreczy. Patrzac na tory, obserwuj przemykajace
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widoki, poczuj wibrujacy ruch pojazdu, ustysz odgtosy krzykdw
wokot. Zwrot uwage na to, jak ponownie przezywasz te jazde.
Jazda w wagoniku kolejki, odczuwanie jego rzucajacych ruchéw
jest zupetnie innym doswiadczeniem niz wyobrazanie siebie
obserwujacego te jazde z daleka.

Te dwie zupelnie odmienne perspektywy maja rozne sche-
maty umystowe. Przejazdzka kolejka jest angazujaca i ekscytu-
jaca. W terminologii NLP nazywa si¢ to asocjacja. Obserwowanie
swojej jazdy z dystansu jest kojace i bezstronne. W terminologii
NLP nazywa si¢ to dysocjacja. Czytajac te ksiazke odkryjesz,
ze kazde doswiadczenie sktada si¢ z tych oraz wielu innych
okreslonych schematéw doswiadczenia. Odkrycie owych réznic
i ich zastosowanie jest podstawa metodologii NLP. Aby mieé
z czego$ przyjemno$¢, trzeba wzia¢ w tym aktywny udziat tak
fizycznie, jak i mentalnie, wkraczajac w to doswiadczenie i ,,wta-
piajac” si¢ w nie. NLP pozwala nauczy¢ si¢ takiego wchodzenia
w wybranym miejscu i momencie. Z drugiej strony, kazdy z nas
ma réwniez takie przezycia, w ktérych pewien obiektywizm, men-
talny dystans byltby kojacy i bardzo pomocny. Wychodzac poza
doswiadczenie i poza wzbudzane przez nie intensywne emocje,
mozemy W prosty sposob zmieni¢ nasze postepowanie w takich
sytuacjach na bardziej zaradne i kreatywne. Wtasnie taka umie-
jetnos$¢ $swiadomego wykorzystania tych systemow reprezentacji
rzeczywistosci’ jest jednym z celéw tej ksiazki. Zastanéwmy sig
przez chwilg nad nastepujacym problemem. Gdyby tak cztowiek
mogt braé aktywny udziat we wszystkich wspaniatych przezy-
ciach, jakich doswiadczyt w zyciu, oraz zdystansowaé si¢, od-
izolowa¢ od wszystkich nieprzyjemnych wspomnien i wyjsé
poza nie, uzyskatby emocje pochodzace ze wszystkich swoich
pozytywnych doswiadczen oraz pewien dystans do wilasnych
bledow. Zastanow sie, jak wptyneloby to na jakos$é zycia.
Jesli potrafisz sobie uswiadomié, jak poteznym i pozytywnym

? Inne okreélenie na umystowe schematy do$wiadczenia — przyp. red.

CO TO JEST NLP? 33

bytoby to narzedziem, zaczynasz rozumie¢, co ma do zaofero-
wania NLP.

Zanim przejdziemy do kolejnego eksperymentu myslowego,
przez minut¢ lub dwie sprébuj oczysci¢ swéj umyst ze spraw
biezacych. Najprosciej zrobi¢ to, rozluzniajac wszystkie czesci
ciata. Wyszukaj wszystkie obszary napigcia i postaraj si¢ je roz-
luzni¢ lub przed rozluznieniem najpierw napnij je mocniej. Wy-
szukaj wszystkie napigte miejsca i rozluzniaj je, najpierw napre-
Zajac jeszcze mocniej, a nastepnie pozwalajac im odpoczag.

Teraz pomysl o bardzo przyjemnym doswiadczeniu, konkret-
nym i mitym momencie swego zycia — o czym$, o czym z przy-
jemnoscia teraz by$ sobie przypomniat. Gdy juz wyobrazisz so-
bie te sytuacje, zaobserwuj, jak si¢ czujesz. Nastepnie pozwol,
by to doswiadczenie przyblizyto si¢ do Ciebie, stato sic wigksze,
jasniejsze i barwniejsze. Ponownie zwrd¢ uwage na towarzyszace
Ci odczucia. Czy uleglty zmianie, na przyktad stajac si¢ inten-
sywniejsze? Teraz pozwol, by to samo doswiadczenie oddalito
sic od Ciebie, i obserwuj je ,, wewnetrznym okiem umystu”.
Zmniejsza si¢, staje mniej wyrazne, az do momentu, gdy zmaleje
do rozmiaru znaczka pocztowego. Zwro¢ uwage na towarzyszace
Ci teraz odczucia. Po ukonczeniu tej czegsci ¢wiczenia pozwol,
by obraz przezycia powrdcit do swego pierwotnego rozmiaru.

W przypadku wickszosci ludzi ich przyjemne odczucia staja
sie zauwazalnie silniejsze wraz z przyblizaniem si¢ wyobrazenia
doswiadczenia oraz znacznie stabsze, gdy jest ono oddalone.
To, jak i dlaczego tak si¢ dzieje, jest podstawowym elementem
NLP i oméwimy go szczegdtowo w dalszych rozdziatach tej ksiaz-
ki. Teraz chcemy co$ podkresli¢. Wigkszos¢ osdb nie ma pojecia,
ze mozna tak tatwo wptywaé na sposéb, w jaki mysla i odczu-
waja, zwtaszcza przy zastosowaniu tak prostego procesu jak
zmiana whasciwosci swojej umystowej reprezentacji. Potrafia wy-
obrazi¢ sobie zmiang ubrania, samochodu, nawet pracy i miasta,
w ktérym mieszkaja, ale wickszo$ci nigdy nawet przez mysl by nie
przeszto, zeby swiadomie zmienia¢ umyst. Aby pozytywne wspo-
mnienia staty si¢ bardziej intensywne, wystarczy je wprowadzié
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w pole $wiadomosci. Aby trudne wspomnienia byty mniej inten-
sywne, mozna je odsuna¢ od siebie na pewien dystans.

Jeste$ w stanie tak samo postapi¢ z kazdym aspektem wia-
snego zycia. Jezeli masz megczacy problem, posiadasz réwniez
zdolno$¢ umystowego i (lub) $wiadomego odsunigcia go daleko
poza siebie. Z dystansu uzyskuje si¢ wiecej mentalnej ,,prze-
strzeni". Mozna wowczas si¢ odprezy¢ i wszystko przemysleé
z jasniejszym umystem. Odprezasz si¢ i jasniej myslisz, patrzac
z tej nowej perspektywy. Prawie wszyscy potrafia wymysli¢ wie-
cej i wpasé na lepsze rozwiazania przy neutralnych emocjach,
niz czujac si¢ w putapce lub pod presja. W przypadku jakiego$
pozytywnego przezycia, gdy na przykltad bedziesz chciat co$
w zyciu zdoby¢ lub osiagnaé, wystarczy przyblizy¢é to wyobra-
zenie, aby stato si¢ bardziej wyrazista i zajmujaca cze¢scia zycia.
Prawie wszystkie techniki wizualizacji czgsto podkreslaja zna-
czenie pielegnowania swoich marzen i celéw w umysle. NLP daje
zdolno$¢ wykonywania tego w szybki i prosty sposdb. A byty to
tylko dwa przyktady. Nauczytes si¢ tylko dwdch sposobow, w jaki
moézg ,.koduje" doznania. Poznates$ par¢ podstawowych elemen-
tow NLP, ktoére moga zmieni¢ Twoje zycie.

Niektorzy w tym miejscu zatrzymaja si¢, pytajac: ,,Nie umiem
tak dobrze wszystkiego sobie wyobrazi¢. Czy bede mogt uzywaé
NLP?". Odpowiedz brzmi tak. NLP wykorzystuje wszystkie pigé
zmystéw: wzrok, stuch, dotyk, smak i wech. Przeprowadzone
ponad dekade temu badania NLP odkryty, ze u wickszo$¢ ludzi
jeden z pieciu zmystoéw jest rozwiniety bardziej od reszty. Byé
moze na przyktad zawsze uwielbiate$ rysowaé, fotografowaé lub
uktadaé¢ pickne rzeczy. W takim przypadku tworzenie w wy-
obrazni umystowych obrazéw i wizualizacja prawdopodobnie nie
sprawiaja Ci zadnych ktopotéw. A moze kochasz ksiazki, sto-
wa, rozmowy lub muzyke, a takze jeste$ bardziej wrazliwy na
to, co mowia ludzie, oraz na ich ton gtosu. W takim przypadku
bardziej naturalne bedzie dla Ciebie korzystanie z ucha, a nie
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oka umystu’. Urodzeni sportowcy sa zazwyczaj bardziej $wiado-
mi swoich ruchéw i napinania si¢ miesni. By¢é moze tez, gdy
wchodzisz do pokoju, odczuwasz silne emocje dotyczace siedza-
cych tam ludzi. To wskazuje na to, ze w Twoim przypadku bar-
dziej niz inne zmysty rozwinigty jest zmyst dotyku, kinestetyczny.

Czytajac t¢ ksiazke, tatwo zauwazyé, ze rézne ¢wiczenia
ktada nacisk na rézne zmysty. Jest to celowe. Po pierwsze, te
ksiazke beda czytaé rézne osoby z rozmaicie rozwinietymi
zmystami, a przeciez chcemy zaoferowaé co$, co ,,wydaje sic
naturalne" dla kazdego stylu rozumowania i rozumienia. Po
drugie, wazne jest, by nauczy¢ si¢ dostrzegaé i rozwija¢ kazdy ze
zmystow, aby mieé jeszcze lepszy dostep do wszystkich ,,we-
wnetrznych zasobow".

Skupmy si¢ teraz na jezyku bedacym kamieniem wegielnym
programowania neurolingwistycznego, ktére jako jedyne wyko-
rzystuje zmyst stuchu. W prawie kazdej rozmowie styszy sig, jak
ludzie uzywaja zwrotow: ,,Nie martw si¢" Iub ,,Nie mys$l o tym".
Zastanowmy si¢ chwile nad tym. Gdyby kto$§ Ci powiedziat:
,,INie my$l o tym duzym czarnym niedzwiedziu", co natychmiast
statoby si¢ w Twoim umysle? Wbrew temu, co ustyszate$, za-
czatbys$ o nim mysleé. Tak samo jest, gdy ktos Ci powie: ,,Nie mysl
o tym ktopocie". Nasz mdzg po prostu nie wie, jak wyrazaé
negatywne pojecia. Aby wiedzie¢, o czym ma nie myS$le¢, mozg
musi najpierw pomysle¢ o tym.

Wszyscy znaja menedzeréw i rodzicéw, ktérzy chcac pomoc,
méwia, czego nie robi¢. W ten sposdb bezwiednie kieruja uwage
w doktadnie tym kierunku, ktérego nie chcieli wskazaé. Oto kilka
przyktadéw: ,,Nie przejmuj si¢ humorami klienta", ,,Nie panikuj",
,,INie uwazam, ze jeste$ gtupi” i ,,Nawet nie my$l o tym, ze zo-
staniesz zwolniony". Réwniez wickszo$¢ z nas uzywa negatyw-
nych wypowiedzi. Méwimy: ,,Nie bede o tym myslat" i to robimy.

Mowa o stuchowym systemie wewngtrznej reprezentacji (ang.
auditory) — przyp. thum.
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Inne dobrze znane przyktady to: ,,Wiccej juz tego nie zrobig",
,Nie denerwuj mnie" i ,,Nie jedz stodyczy przed spaniem"”. Ma-
my zwyczaj myS$lenia o tym, czego nie chcemy zrobi¢, po czym
czesto to robimy.

Programowanie w nazwie ,,programowanie neurolingwistycz-
ne" oznacza, ze mozemy zmienia¢ nasze aktualne mysli, czyli
programy, na takie, ktore chcielibySmy mieé. W przypadku ne-
gatywnego formutowania wypowiedzi mozemy negatywne mysli
wyraza¢ w formie pozytywnej. Zamiast mowi¢, czego nie chcemy,
mozemy powiedzie¢, co chcemy. Warto sprobowac. Pomysl teraz
0 negatywnej wypowiedzi, ktdra stosowates wobec siebie, i po-
eksperymentuj z przemiana jej w wypowiedz pozytywna. Za-
miast na przyktad wmawiania sobie, ze nie trzeba si¢ martwic,
sprébuj powiedzie¢ sobie, ze masz korzystaé¢ z okazji. Mozesz
tez zastanowi¢ si¢: ,,JJak najlepiej przygotowaé sic do tego wy-
zwania?" lub ,Jak chciatbym si¢ czué?". To nie tylko poprawia
humor, ale faktycznie zmienia orientacje mdzgu i przygotowuje
do osiagania tego, co si¢ chce, poprzez skupianie mysli na po-
zytywnych rzeczach, ktérych pragniemy.

Wystarczy zastosowaé tylko przedstawione w tej czesci trzy
szybkie i proste pojecia NLP, by zauwazy¢, ze dzicki NLP mozna
wprowadzi¢ do swojego zycia wicksza liczbe pozytywnych i zwy-
cigskich zachowan. Po pierwsze, pragnienia i mysli nalezy wy-
raza¢ w pozytywnych sformutowaniach. Po drugie, nalezy zwick-
szy¢ umystowa wyrazistos¢ tego, co chce si¢ osiagnaé, aby stato
sic to bardziej atrakcyjne dla Ciebie. Po trzecie, nalezy wziaé
czynny udziat w tych prowadzacych do sukcesu zachowaniach
oraz $wiadomie je powtarza¢, aby okazaly sie¢ czym$ natural-
nym. Ten program jest gféwnym elementem NLP. Takie prak-
tyczne podejScie do zmiany w NLP jest gtéwna metoda prowa-
dzaca do transformacji osobiste;j.
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Nowe reguty umystu

Jest juz prawdopodobnie jasne, ze metodologia NLP opiera si¢
na regutach, ktore réznia si¢ znacznie od tradycyjnej psycho-
logii. Podczas gdy tradycyjna psychologia kliniczna zajmuje si¢
gtéwnie opisywaniem trudnosci, kategoryzowaniem ich i wy-
szukiwaniem przyczyn w ujeciu historycznym, NLP jest zain-
teresowane tym, jak nasze mysli, czynnosci i odczucia wspot-
pracuja w celu stworzenia naszych doswiadczen. NLP, ktorego
podstawa sa nowoczesne nauki: biologia, lingwistyka i infor-
matyka, rozpoczyna od nowych zasad okreSlajacych sposéb dzia-
tania umystu lub mézgu. Te zasady nazywane sa zalozeniami
NLP (ang. The NLP Presuppositions). Gdyby sprobowaé pod-
sumowacé wszystkie zatozenia w jednym zdaniu, brzmiatoby
ono nastepujaco: Ludzie pracuja perfekcyjnie (schematycznie).
Nasze konkretne mysli, dziatania oraz uczucia powoduja state
i okredlone rezultaty. Mozemy z tych wynikéw si¢ cieszy¢ lub
smuci¢, gdyby jednak powtdrzy¢ te same mysli, dziatania i uczu-
cia, uzyskaliby$§my te same wyniki. Proces dziata i to doskonale.
Aby zmieni¢ wyniki, musimy zmieni¢ mysli, dziatania i uczu-
cia, ktore je wywotaty. Kiedy juz zrozumiemy, jak utworzyé
oraz utrzymaé¢ swe wewnetrzne mysli i uczucia, z tatwoscia
bedziemy mogli zmieni¢ je na bardziej przydatne lub, gdy
uznamy je za lepsze, bedziemy réwniez w stanie przekazaé je
innym. Zatozenia NLP sa podstawa do robienia wtasnie tego.

Zatozenia NLP

*  Mapa to nie terytorium.
Nasze umystowe mapy $wiata nie sa tym $wiatem. Reagu-
jemy raczej na nie, a nie na otaczajacy nas $wiat. Duzo
prosciej jest zaktualizowad takie mapy rzeczywistosci,
zwtaszcza uczucia i sposoby interpretacji, niz zmienié
Swiat.
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Doswiadczenie ma strukture.

Nasze mysli i wspomnienia maja wtasny wzorzec. Zmiana
tego wzorca lub struktury powoduje, ze automatycznie
ulega zmianie takze nasze doswiadczenie. W ten sposob
mozemy neutralizowa¢ nieprzyjemne wspomnienia i wzbo-
gacac te, ktére beda nam stuzy¢.

Jedli jedna osoba potrafi co$ zrobi¢ — kazdy moze sie
tego nauczy¢.

Mozemy przestudiowaé umystowa mapeg osoby, ktorej

wszystko sie¢ udaje, po czym uczynié ja nasza wtasna.

Bardzo wicle 0oséb uwaza, ze pewne rzeczy sa niemozliwe
do wykonania, bez podjecia jakiejkolwiek proby wyjscia
z problemowej sytuacji. Trzeba sobie wyobrazi¢, ze wszyst-
ko jest mozliwe. Jedli istnicje jakie$ fizyczne lub $rodowi-
skowe ograniczenie, $wiat przezy¢ powiadomi Cig¢ o tym.

Umyst i ciato sa czeScia tego samego systemu.

Nasze mysli wplywaja miedzy innymi na napi¢cie mig$nio-
we, oddech lub emocje, a te z kolei oddziatuja na nasze
mysli. Kiedy nauczymy si¢ je zmienia¢, bedziemy rowniez
potrafili ksztaltowa¢ inne rzeczy.

Ludzie maja wszelkie niezbedne zasoby, jakich potrze-
buja.

Umystowe reprezentacje, wewngetrzne glosy, doznania
i uczucia to podstawowe klocki sktadajace si¢ na cato$é
naszych mentalnych i fizycznych zasobéw. Mozna je wy-
korzystywa¢ do budowania dowolnych pozadanych mysli,
odczué lub umiejetnosci, po czym umiesci¢ je w naszym
zyciu tam, gdzie chcemy, lub tam, gdzie sa nam najbar-
dziej potrzebne.

Nie mozna sie NIE porozumiewaé.

Ludzie komunikuja si¢ cafy czas, przynajmniej niewerbal-
nie, i stfowa sa czesto najmniej wazna, czescia przekazu.
Westchnienie, u$miech i spojrzenie to wszystko porozu-
miewanie si¢. Nawet nasze mysli to sposdb komunikacji
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Z nami samymi i s one ujawniane innym poprzez nasze
oczy, ton glosu, postawe i ruchy ciata.

Sensem przekazu jest odpowiedz, ktora sie otrzymuje.
Inni odbieraja to, co méwimy i robimy, poprzez swa umy-
stowa mape $wiata. Sytuacja, w ktérej kto$ styszy co$ in-
nego od tego, co mieliSmy na mysli, pozwala zauwazy¢, ze
komunikacja to raczej to, co zostato odebrane. Nalezy
zwraca¢ uwage, jak odbierany jest nasz przekaz. Dzigki
temu nastepnym razem begdzie mozna go dostosowad,
aby byt bardziej zrozumiaty.

W kazdym zachowaniu Kkryje sie jaka$ dobra intencja.
Kazde zachowanie, nawet to najbardziej raniace, krzyw-
dzace czy bezmyS$lne, ma u swego zrédia pozytywny cel.
Krzyk, aby zosta¢ zauwazonym. Bicie, by odeprze¢ niebez-
pieczenstwo. Ukrywanie si¢, by poczué si¢ bezpiecznie.
Zamiast usprawiedliwiaé¢ lub potgpiaé takie czyny, mo-
zemy je oddzieli¢ od pozytywnych intencji danej osoby,
aby mozna byto znalez¢ nowe, lepsze i bardziej konstruk-
tywne sposoby na uzyskanie tego samego rezultatu.
Ludzie zawsze dokonuja najlepszego wyboru sposrod do-
stepnych im opgji.

Kazdy z nas ma swoja niepowtarzalna osobista historig.
Ona pozwala nam poznaé, co i jak robi¢, czego i jak
chcieé, co i jak cenié, czego i jak si¢ uczy¢. To nasze do-
$wiadczenie. W oparciu o te baze doswiadczenn musimy
dokonywa¢ wszystkich wyboréw; to znaczy dopdki w na-
szej bazie nie znajda si¢ nowe i lepsze doswiadczenia.
Jedli to, co robisz, nie dziata — zréb co$ innego. Zréb
cokolwiek innego.

Jedli bedziesz ciagle robit to samo, zawsze bedziesz to sa-
mo otrzymywac. Jesli chcesz czego$ nowego, zréb co$ no-
wego. Zwlaszcza przy tak duzej liczbie mozliwosci.

Gdy cztowiek uczy sie¢ czego$ nowego, ma silna pokuse, by
przeksztatcié to w co$, co juz zna. Gdyby NLP byto tylko nazwa
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czego$ juz znanego, tatwiej bytoby wyjasni¢ jego zatozenia i nie
bytoby potrzeby poznawania niczego nowego. Jednak NLP jest
czym$ nowym. Nowym sposobem patrzenia na ten sam umyst
i zachowanie cztowieka. NLP zadaje nowe pytania, ktére stymu-
luja nowe odpowiedzi. NLP zaczyna od nowych zatozen, ktore
tworza nowe mozliwosci. Aby efektywnie bada¢ wzorce ludzkiej
doskonatosci, przyjmuje si¢, ze zatozenia NLP sa prawdziwe —
nie dlatego, ze zostaty udowodnione, ale dlatego, ze majac je
W pamigci, otrzymuje si¢ znacznie wigcej wolnosci wyboru
i mozliwosci. Kazde zatozenie zostanie oméwione bardziej szcze-
gétowo w kolejnych rozdziatach. Teraz przyjrzyjmy sig, jak za-
stosowanie kilku z nich moze doprowadzi¢ do nowych i wy-
czerpujacych sposobow tworzenia zmiany.

Mapy, umysty, emocje i zmiana

Pierwsze zatozenie NLP brzmi: mapa to nie terytorium. To zda-
nie zostato wypowiedziane przez polskiego matematyka, Alfreda
Korzybskiego. Zawsze podkres$lat, ze mapa drogowa lub menu
W restauracji moze pomdc w znalezieniu drogi w miescie lub
wyborze dania. Réznia si¢ one jednak catkowicie od obranej tra-
sy lub przyniesionej do stotu potrawy. Realizacje tej zasady moz-
na codziennie obserwowaé w dziataniu, w czasie gdy ludzie jada
do pracy. Kazdy z kierowcédw kiedy$, par¢ miesigcy lub nawet
wiele lat temu, przejrzat mape, wyprobowat kilka réznych tras,
po czym wybral najlepsza droge z domu do pracy i z powro-
tem. Od tego czasu wigkszo$¢ z tych kierowcdw jezdzi codzien-
nie ta sama trasa. W tym czasie zbudowano nowe przecznice
lub dojazdy. Jedli kiecrowca nie poswigcit czasu na aktualizacje
swojej mapy umystowej, miedzy jego mapa a rzeczywistym tere-
nem z Konieczno$ci powstana pewne roznice. Nie bedzie to miato
wielkiego znaczenia az do dnia, gdy na jego trasie do pracy roz-
poczna, si¢ roboty drogowe. Samochody zaczna si¢ wycofywac,
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gdyz kierowcy ze starszymi mapami zostana wybudzeni ze swego
umystowego uspienia i odkryja, ze maja tylko kilka tras, i zupet-
nie nie znaja innych. Tymczasem kierowcy z nowszymi i bar-
dziej kompletnymi mapami, ktére pokazuja wiecej tras, skrecili
juz w poprzednia przecznicg i sa wtasnie w drodze do pracy.

Najlepszym sposobem, by doceni¢ warto$¢ tego zatozenia,
jest bezposrednie jego doswiadczenie. W tym celu przez kilka mi-
nut wykonuj ponizsze ¢wiczenie. Pamietaj, ze im pelniejsza uwa-
ge mu poswiecisz, tym doktadniejsze beda wyniki.

Kazdy przezyt w zyciu parg rozczarowan, czyli doswiadczen,
ktdére po pewnym czasie okazaty si¢ nie by¢ tak ztotym intere-
sem, za jaki si¢ je na poczatku uwazato. Ludzie czesto mowia,
7€ zmieniaja, si¢ wraz z uptywem czasu, ale to nie czas jest czyn-
nikiem decydujacym. Zmienia ich sposob, w jaki pamigtali dane
wydarzenie. Po ukonczeniu ¢wiczenia Muzyka filmowa kod umy-
stowy, lub inaczej Twoja mapa dla takiego przezycia, ulegnie
zmianie, poniewaz przeksztatcisz go celowo. Umiegjetno$¢é wpro-
wadzania takich poprawek pozwala nie czeka¢ na zmiang swych
uczué. Mozna je zmieni¢ od zaraz.

CWICZENIE 1. MUZYKA FILMOWA'

W tym ¢éwiczeniu poznasz sposdéb zmiany niemitych wspomnien.
Te technike najlepiej stosowaé¢ do codziennych probleméw o ni-
skiej lub $redniej intensywnosci.

1. Obejrzyyj film o stwarzajqcej problem sytuacji. Zacznij myslec
o codziennym problemie. Przypomnij sobie na przyktad chwile,
gdy byte§ rozczarowany lub zawstydzony. Momenty, gdy nie
czutes sie zbyt dobrze. Wybierz konkretna i prawdziwa sytuacje

* C. Andreas, S. Andreas, Change Your Mind — and Keep the
Change, Real People Press, Moab 1987. Z tej ksiazki zaadaptowano
krétkie techniki NLP opracowane przez wspoitwérce NLP Richarda
Bandlera.
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z przeszto$ci. MySlac o tym okres§lonym zdarzeniu, zwrdé uwage
na obrazy i dzwigki, ktére pojawiaja sic w Twej gtowie, i obej-
1zyj film z rozgrywajacego si¢ przed Toba zdarzenia. Na koniec
odnotuj swoje odczucia.

2. Wybierz muzyke przewodniq. Teraz wybierz jaka$ ,,muzyke
przewodnia". Ma ona nie pasowa¢ do odczué, jakie wywotat
w Tobie obejrzany przed chwila film. Twoje wspomnienie jest
prawdopodobnie powazne i trudne. Dlatego wybierz cos lekkie-
go i skocznego jak muzyka cyrkowa lub podkitad muzyczny do
filmu rysunkowego. Niektérzy wola szybka muzyke taneczna,
inni nadmiernie dramatyczna muzyke klasyczna lub operowa,
jak uwertura do opery ,,Wilhelm Tell' — znana bardziej jako
muzyka przewodnia ze starego serialu radiowego i telewizyjnego
»Samotny widczega".

3. Powtorz film z muzykq. Po wybraniu muzyki pozwol, by zagrata
gtosno i wyraznie w myslach, gdy zaczniesz ponownie oglada¢
swdj film. Niech gra do samego konca.

4. Sprawd? rezultat Teraz ponownie przewin film do poczatku.
Odtworz go bez muzyki i odnotuj swoja reakcje. Czy Twoje odczu-
cia ulegly zmianie? Dla wielu oséb ogladane w ten sposéb zdarze-
nie staje si¢ absurdalne lub humorystyczne. W przypadku innych
zZmniejszaja si¢ bardzo lub przynajmniej neutralizuja nieprzyjemne
odczucia. Jedli uwazasz, ze te odczucia nie sa jeszcze satysfakcjo-
nujace, sprobuj zastosowaé inny rodzaj muzyki przewodniej do
filmu, az znajdziesz melodie, ktora w Twoim przypadku zadziata.

Ten rodzaj zmiany jest dowodem, ze mapa to nie terytorium.
Wtagdnie zmienite$ jedna ze swoich umystowych map, aktuali-
zujac ja i oferujac nowe trasy zastepcze. Ta zmiana demonstruje
réwniez inne zatozenie NLP: doswiadczenie ma strukture. Przed
¢éwiczeniem struktura lub wzorzec Twojego wspomnienia za-
wieraly powazna i petna negatywnych emocji sceng. Dodanie
niepasujacej muzyki filmowej tak bardzo zmienito pierwotna
strukture przezycia, ze musiaty si¢ zmieni¢ takze odczucia.

Zanim przejdziemy do nastepnego ¢wiczenia, wykonaj ¢wicze-
nie 1., stosujac przynajmniej trzy inne typy nieprzyjemnych prze-
zy¢. Poeksperymentuj z réznymi rodzajami muzyki przewodniej,
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aby dowiedzie¢ sig, ktére najlepiej sprawdzaja si¢ w Twoim przy-
padku w zalezno$ci od rodzaju do$wiadczenia.

Teraz przez chwile przywolaj ponownie jedno z tych zmienio-
nych wspomnien. Odkryjesz, ze daje ono inne, bardziej twdrcze
emocje. Zauwaz, zZe z tymi nowymi emocjami zaczynasz spon-
tanicznie mys$le¢ o rzeczach, ktéore mogtbys powiedzieé lub zro-
bi¢ w razie, gdyby taka sytuacja si¢ powtérzyta. To nowe odczucie
jest czesto potezna metoda uwolnienia Twojej kreatywnosci
w trudnej sytuacji. A oto inna metoda na uzyskiwanie podob-
nych emocji.

CWICZENIE 2. OBRAMOWANIE

1. WyobrazZ sobie ktopotliwg sytuacjq. Przywolaj wspomnienie
innego, nieco problematycznego zdarzenia lub codziennej trud-
nosci. Im czesciej takie zdarzenie i towarzyszace mu emocje beda
wystepowaé, tym szybciej wptyna na Twoje zycie zmiany NLP.
Jedli negatywne emocje z pierwszego ¢wiczenia nie znikty lub
nie zmienity si¢ tak, jakby$ sobie tego zyczyt, skorzystaj ponow-
nie z tej sytuacji.

2. Obejryyyj siebie na zdjeciu. Szybko ,przewin" film ze wspo-
mnienia tego zdarzenia, ale tym razem wybierz jeden moment,
czyli swoista klatke filmowa, ktora wedtug Ciebie najlepiej sym-
bolizuje cate przezycie. Patrzac na ten obraz, przyjizyj sig, czy
widzisz mtodszego siebie w taki sposob, jakby$ patrzyt na swoje
zdjecie z tego zdarzenia. Jedli tak nie jest, zacznij po prostu cofaé
sie¢ W wyobrazni, co pozwoli widzie¢ coraz wigksza czes$¢ sceny,
az zobaczysz si¢ tak, jak wygladates w tamtym momencie. Patrz
na wszystko z punktu widzenia obserwatora.

3. Dodaj ramke. Majac juz obraz w pamiegci, zastanéw si¢ nad
tym, w jakiej ramce umiesci¢ to zdjecie. W kwadratowej czy okra-
glej, a moze owalnej? Jak szeroka powinna by¢ ta ramka i ja-
kiego koloru? By¢ moze wolatby§ nowoczesna ramke ze stali,
a moze staromodnie ztota z dekoracjami i gotabkami. Po wy-
braniu ramki dodaj oswietlenie punktowe.

4. Zmieri je w obraz lub fotografie. Jak przeksztalci¢ ten obraz
w co$ bardziej artystycznego? Wystarczy wyobrazi¢ go sobie jako
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artystyczna, fotografic wykonana przez Ansela Adamsa Iub obraz
w stylu znanego malarza, Renoira lub Van Gogha. Nastepnie wez
swoje oprawione w ramke przezycie i umie$¢ miedzy innymi ob-
razami w prywatnej galerii swojego umystu.

5. Sprawd? rezultat. Przez chwile oczyszczaj swoj umyst. Oddy-
chaj gteboko. Teraz pomysl o tym zdarzeniu, ktore Cig niepo-
koito. Twoje odczucia ulegty prawdopodobnie zmianie. Jedli nie,
powtorz to ¢wiczenie, stosujac inna ramke i inny styl malarstwa
lub fotografii, az znajdziesz ten, ktory satysfakcjonujaco zmieni
Twoje emocje.

Niektdérzy chca natychmiast wiedzieé, jaka jest trwatos$¢ tych
zmian. Sprawdz to teraz. Sprawdz za godzing. Zanotuj sobie
w notesie lub kalendarzu i sprawdz za tydzien lub za miesiac.
Odkryjesz, ze Twdj sposdéb myslenia pozostanie zmieniony, po-
niewaz do zmiany zastosowate$ t¢ sama metodg, przy ktorej
uzyciu mézg koduje informacje. I w kazdej chwili mozesz za-
decydowad o jej dalszej zmianie.

Zauwaz, ze zmiana ta nie zostata wymuszona. Nie powta-
rzate$ tygodniami mantry afirmujacej. Nie probowates wykorzy-
stywaé silnej woli. W zamian uzyte§ mdzgu w sposéb, w ktory
nalezy go uzywaé. Zaczynasz poznawaé pierwsze z kodow umy-
stowych NLP, elementy, ktére tworza nasze mysli, emocje, dzia-
Yania i przekonania.

To, co zmienites, byto tylko pomniejszym rozczarowaniem,
ale jeszcze kilka minut temu mys$lenie o tym zdarzeniu powo-
dowato, ze czutes si¢ zZle. Teraz zostato trwale przeksztatcone.
W przysztosci zawsze, gdy je sobie przypomnisz, w sposdb natu-
ralny i automatyczny poczujesz si¢ bardziej zaradny. Poznates
szybka technike przeksztatcania negatywnego wspomnienia
w takie, ktore nie bedzie wiecej przeszkadzaé. Podobnie jak
w przypadku poprzedniego ¢wiczenia, opisane instrukcje zasto-
suj do réznych wspomnien. Poeksperymentuj z réznymi ram-
kami i stylami sztuki.
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Ludzie od zawsze umiceli zmieniaé swe wewngtrzne obrazy
i dzwigki, upickszajac je i taczac z innymi wspomnieniami. Jed-
nak do czaséw NLP nikt nie wiedziat, jak systematycznie korzy-
sta¢ z tej umiejetnosci do polepszenia nastroju, sposobu mysle-
nia oraz podnoszenia jako$ci zycia.

Gdy nastepnym razem zacznie Ci¢ niepokoi¢ jakie$ zdarzenie
lub stare wspomnienie, sprébuj spojrze¢ na nie z nowej perspek-
tywy. Zréb to, podejmujac $wiadome czynno$ci majace na celu
zmiang sposobu, w jaki nieswiadomie o nim myslisz. Obejrzenie
tego wspomnienia jak filmu ze skoczna muzyka, wtozenie go
w ramki lub przeksztatcenie w obraz czy zdjecie pozwoli rzucié
na nie nowe, bardziej korzystne $wiatto. Dzieki NLP potrafisz
zrobi¢ to samo ze wszystkimi problemami, wykorzystujac umyst
w kreatywny sposdb, aby odnie$¢ sukces we wszystkich dziedzi-
nach zycia.

Mistrzowie 1 (ich) modele
doskonalenia si¢

Nie powinno nikogo zdziwi¢, ze w historii wicle 0sdéb stosowato
juz niektére z zatozenn NLP jako naped do osiagniecia wielkiego
sukcesu. Zdobywca Oscara, Anthony Hopkins przypisuje swa
karier¢ Welshmanowi Richardowi Burtonowi, ktérego poznat
w wieku pietnastu lat. Hopkins twierdzi, ze miat on duzy wplyw
na jego zycie, gdyz uciekt z domu rodzinnego i stat si¢ aktorem.
Wtedy stwierdzit, ze tez chcialby to zrobi¢’. Historia prezydenta
Clintona, ktéry spotkat w wieku szesnastu lat prezydenta Ken-
nedyego, jest prawie identyczna. W biznesie praktyka wzoro-
wania si¢ na przywddcach ma swoja nazwe i dtuga historie. Jest

,,R. Burton Dies at 58", Chicago Tribune, 6 sierpnia 1984
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to mentoring. Wiele oséb na kierowniczych stanowiskach ku-
puje garnitur, krawat i napdj tej samej marki, co ich odnoszacy
sukcesy szef, probujac w ten sposdb poczué, jak to jest byé ta-
ka osoba. Niektorzy posuwaja sie jeszcze dalej i opowiadaja te
same zarty, a nawet kopiuja gesty i wzorce mowy. Sa to wysitki
prowadzace do tego, ,,by wejs¢ w skére eksperta”, aby odkryé,
co powoduje, ze jest tald a nie inny. , Ekspert" czesto si¢ w to
wlacza, opowiadajac dzieje doznanych trudnosci i sugerujac
kierunek dziatan lub nauki.

Jedli mamy w pamigci pierwsze dwa z zatozern NLP — mapa
nie jest terenem i do$wiadczenie ma strukture — wchodzenie
w czyja$ skére przyjmuje nowe, bardziej doglebne znaczenie.
Zamiast zwyczajnego kopiowania ubran i nasladowania gestow
owe wysitki mozna by wykorzysta¢ do odkrycia wewnetrznej
mapy umystowej mistrza. Zamiast zwyktego uczenia si¢ tego sa-
mego co ta osoba, mozna by docenia¢ to w ten sam sposdb co
ona. Poniewaz doswiadczenia maja strukture, bedzie to mapa
umystowa prawdziwej i konkretnej osoby odnoszacej sukcesy.
Cos$, co mozna odkry¢, skopiowaé i wdrozy¢ do pracy, a takze
przekazaé¢ innym.

Zastandwmy sig teraz nad zatozeniem NLP: jesli jedna osoba
potrafi co$ zrobi¢ — kazdy moze sie tego nauczyé. To jest jedna
z najbardziej ekscytujacych rzeczy, gdy myslimy o NLP. Oznacza,
7e motywacja, perswazja, pewno$¢ siebie, poczucie wtasnej war-
tosci, podejmowanie decyzji, kreatywno$¢ i jeszcze wigcej cech
oraz umiejetnosci to te, ktdrych mozna si¢ nauczy¢ w taki sam
sposob jak jazdy samochodem, uzywania komputera, jazdy na
nartach czy gry w tenisa. Osiagnigcia maja strukturg. Uczac sie
elementow doskonatodci, ktéra charakteryzuje najwybitnicjsze
osoby na $wiecie, mozna nauczy¢ si¢ tworzenia tego samego
rodzaju osiagnie¢ dla siebie.
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Ludzie maja, wszelkie niezbedne
zasoby, jakich potrzebuja

Mozesz uwazaé, ze niektdrzy sa madrzejsi lub w naturalny spo-
séb szczesliwsi czy bardziej utalentowani od innych, ze maja
wigcej naturalnych zasobdw, z ktérych moga korzystaé, lub ze
maja W zyciu przewage. By¢ moze tak jest. Bez watpienia niekto-
rzy osiagneli wspaniata rownowage miedzy swym potencjaltem
wewnetrznym a sprzyjajacymi okolicznosciami na zewnatrz. Bez
wzgledu na to, czy przygladamy si¢ Roseanne Arnold i jej po-
staci telewizyjnej, Michaelowi Jordanowi i koszykéwce lub Eri-
cowi Claptonowi i jego grze na gitarze, jesteSmy w stanie zobaczy¢
mistrzéw wyrdzniajacych sie dzieki wykorzystaniu swych zaso-
béw. I gdyby przyjrze si¢ blizej tym zasobom, okazatoby sig, ze
kazdy sktada si¢ z obrazéw, dzwickdw, umiejetnosci motorycz-
nych oraz odczud.

Przypomnij sobie dwa wczesniejsze ¢wiczenia. W pierwszym
w pamiegci przechowywate$ dzwicki muzyki przewodniej. Po pro-
stu nie wiedziate$, ze mogtyby si¢ przydaé w tej ktopotliwej sy-
tuacji i nigdy nawet nie przyszto Ci do gltowy, by je w taki spo-
sob potaczyé. Kiedy jednak juz to zrobite$, rezultat stat sie
poteznym zrédtem zmiany. W drugim ¢éwiczeniu w Twojej pa-
miegci znajdowaty si¢ wizerunki przeréznych ram do obrazéw
oraz rézne artystyczne style malarskie i fotograficzne. Ponownie
nie miate$ pojecia, ze sa to potezne zasoby, ktdére mozna w pozy-
teczny sposdb potaczy¢ z nieprzyjemnym wspomnieniem. Zasoby
juz tam byty. NLP pokazato po prostu, jak z nich skorzystaé.

Kazdy obraz, dzwigk lub uczucie jest pewnym zasobem. Nasz
moézg obdarza nas umiejetnoscia widzenia wewnetrznych obra-
zOw. Bez wzgledu na to, jakie sa to obrazy, czy na poczatku sa
one zamazane czy tez wyrazne, te umystowe filmy mozna prze-
tworzy¢, by staty sic doskonale motywujacymi wyobrazeniami.
Kazdy ma mozliwo$¢ styszenia wewnetrznych dzwickéw. Na
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przyktad potrafimy stuchaé¢ za pomoca stuchowego systemu re-
prezentacji i stysze¢ nasz wewnetrzny gtos oraz gtosy znanych
nam osOb — przyjaciela, nauczyciela lub rodzica. Cho¢ wiele
0sOb t¢ wspaniata umiejetno$¢ wykorzystuje do krytyki siebie
samego, pozytywny gtos wewngtrzny moze daé nam poczucie wia-
ry i trzymaé nas na dobrej drodze. Moze staé si¢ sugestywnym
mowca i motywatorem. W $wiecie NLP talent i wewnetrzny
potencjat sa czyms$ catkowicie odrebnym. To, co nazywamy
talentem, jest po prostu zbiorem tak potaczonych, pouktada-
nych i wyéwiczonych zasobdw, ze staty si¢ automatycznie wy-
konywana umiejetnoscia. Kazdy z nas ma mozliwo$¢ przeksztat-
cenia wewnetrznych zasobow w talenty, aby odnosié¢ sukcesy
w tym, co kochamy na $wiecie. NLP moze nam pokazaé, jak
tego dokonad.

Obraz lub dzwick wewngtrzny moze nies¢ prawdziwy poten-
cjat. W kolejnym ¢wiczeniu o nazwie Krag doskonatosci po-
prosimy Cig¢ o przypomnienie sobie chwili, w ktérej miates silne
wewngetrzne poczucie pewno$ci siebie. Wybierz zywe wspomnie-
nie. Takie, ktdore z przyjemno$cia przezyjesz na nowo. Przypo-
minajac sobie wyraznie moment, w ktérym czute$ duza pewno$é
siebie, bedziesz pobierat te emocje z wewngtrznego potencjatu
przesztych przezyé. Nastgpnie pokazemy, jak utworzy¢ specjal-
ny wyzwalacz pamigci, aby to uczucie powracato doktadnie
wtedy, gdy bedziesz tego chcial lub potrzebowat.

W NLP Comprehensive czesto podejmujemy proby zastoso-
wania nowych technik lub mozliwo$ci w celu uzyskania bardziej
wyrazistych zmian. Poniewaz nigdy wczes$niej ich nie wyko-
nywali$my, wiemy, ze pierwszy raz bedzie zdecydowanie daleki
od perfekcji. Pozwala nam o tym nie zapomina¢ takie powiedze-
nie: ,,Wszystko, co warto zrobi¢, warto zrobié Zle... na poczat-
ku". Gdyby to ¢wiczenie si¢ nie udato lub udato si¢ tylko poto-
wicznie, sprobuj powtdrzyé je, zwracajac baczna uwage na kazdy
krok. Do$¢ wazna jest tu synchronizacja, jak i catkowite sku-
pienie na wykonywanych czynnosciach.
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CWICZENIE 3. KRAG DOSKONALOSCI

Co mégtbys osiagnaé, gdybys w odpowiednich momentach byt
bardziej pewny siebie? Ktore z pozytywnych uczué z przesztosci
chciatby$ ponownie przezy¢, gdybys mogt przenie$¢ je z momentu,
w ktérym si¢ zdarzyty w Twoim zyciu, do miejsca, w ktoérych
ich potrzebujesz? W dokonaniu tego pomoze Ci wlasnie Krag
doskonatosci.

1. Przeiyj na nowo uczucie pewnosci siebie. Wstan i pozwol
sobie wréci¢ myslami do czasu, gdy byte$ bardzo, nawet nadmier-
nie pewny siebie. Ponownie przezyj ten moment, obserwujac to,
co widziate$, oraz stuchajac tego, co styszates.

2. Krag doskonatosci. Czujac wzrastajaca pewnos¢ siebie, wy-
obraz sobie wokét stop na podtodze kolorowy okrag. Jakiego po-
winien by¢ koloru? Czy chciatby$, by wydawat takze dzwick, na
przyktad cichy pomruk, ktéry podkreslatby, ze jest on potezny?
Gdy uczucie pewnosci osiagnie najwyzsze nat¢zenie, wyjdz z kota,
pozostawiajac uczucie pewnosci w $rodku. Jest to nietypowa
prosba, ale dasz rade.

3. Wybierz sygnaly. Teraz pomysl o konkretnym momencie w przy-
sztodci, w ktdrym chciatby$ mieé to poczucie pewnosci. Przyjrzyj
si¢ i postuchaj, co bedzie si¢ dziato tuz przed momentem, w ktérym
potrzebna Ci bedzie pewnos$é siebie. Sygnatem moga by¢ drzwi
do biura szefa, dzwigk telefonu lub wyczytanie Twojego nazwiska
jako nastgpnego moéwcy.

4. Laczenie. Zaraz po wybraniu w umysle sygnatu wejscia wkrocz
ponownie do kregu i poczuj pewnos¢ siebie. Wyobraz sobie przy-
sztodé, w ktorej wokot Ciebie dzieje si¢ ta sytuacja, a Ty masz
dostepne uczucie pewnosci siebie.

5. Sprawd? rezultaty. Teraz ponownie wyjdZ z kregu, pozostawia-
jac w nim uczucie pewnosci siebie. Poza kregiem pomysl jeszcze
raz przez chwile o nadchodzacym wydarzeniu. Odkryjesz, ze
w Twoim umysle pojawia si¢ automatycznie uczucie pewnoS$ci
siebie. To oznacza, ze zaprogramowates$ si¢ juz na nadchodzace
wydarzenie. Czujesz si¢ lepiej i spokojniej, cho¢ to zdarzenie nawet
jeszcze sie nie wydarzyto. Gdy nadejdzie, okaze sig, ze odpowia-
dasz z naturalnie wigksza pewnoscia siebie.
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W punkcie 1. wazne jest petne przezycie na nowo do$wiad-
czenia, aby wzmocni¢ zwiazane z nim emocje. Wyobraz sobie,
ze znow jestes w takiej sytuacji. Siedz lub stéj w tej samej po-
zycji co wtedy i wykonuj te same gesty.

W punkcie 2. musisz przez chwile utworzy¢ obraz idealnego
wedtug Ciebie kregu doskonatosci. Nastgpnie masz go dotaczy¢
do uczucia pewnosci siebie z punktu 1. Czasami pomdc moze
kilkakrotne wchodzenie i wychodzenie z kregu, aby wzmocnic
emocje i upewni¢ si¢, ze obraz kregu stat si¢ stymulatorem pozy-
tywnych odczué.

W punkcie 3. musisz upewnié si¢, ze wtasnie te wybrane sy-
gnaty zauwazysz tuz przed momentem, w ktérym bedziesz chciat
skorzysta¢ z poczucia pewnosci siebie. Jesli sygnal pojawi si¢
zbyt pdzno, zaczniesz juz czué si¢ zle, zanim nastapi wywolanie
pozytywnego uczucia. To tatwo naprawi¢. Wystarczy wyszukaé
jakis$ wczesniejszy sygnat i skorzysta¢ z niego.

W punkcie 4. chcesz wkroczy¢ do kregu, gdy tylko zauwazysz
sygnat. To zagwarantuje, ze wywolanie pozytywnego uczucia wy-
stapi, zanim jeszcze bedzie naprawde potrzebne. W ten sposéb
krag doskonatosci taczy sie z sygnatami, ktére wczesniej wskazy-
waty na ktopotliwa sytuacje.

W punkcie 5. sprawdzasz trwato$¢ potaczenia. Przy takim po-
taczeniu sygnat bedzie si¢ automatycznie konczyt wywolaniem
pozytywnych uczué z kregu doskonato$ci. W przeciwnym razie
nalezy wrocié¢ i znalez¢ staby punkt, aby go wzmocnié.

Przy stosowaniu NLP inicjatywa nalezy do Ciebie. Sam decy-
dujesz, jak chcesz reagowaé na rézne zdarzenia w zyciu. W tym
przypadku wziate$ do$wiadczone w przesztosci uczucie pewnosci
siebie i przylaczytes je do przysztej sytuaciji, ktdéra wezesniej wyda-
wala si¢ onie$mielajaca. Ten proces mozna wykorzystywa¢ do wielu
réznych przysztych wydarzen i z dowolna liczba réznych odczud.
Co wigcej, ¢wiczenie Krag doskonatos$ci ma zastosowanie nie tylko
do probleméw. Mozna réwniez ulepszy¢ cos, co robi si¢ dobrze.

Powiedzmy, ze umiesz juz tworzy¢ systematyczne i dobrze
zorganizowane prezentacje. Czasami jednak styszysz komentarz,
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7ze sa rowniez troche za ,suche". Nie potrzebujesz wigkszej
pewnosci siebie, ale warto by byto dodaé troche figlarnosci,
zartobliwo$ci lub zwawos$ci, dzieki ktéorym prezentacje sta-
kyby sie jeszcze lepsze. W tym celu mozna zastosowaé Krag
doskonatodci i utworzy¢é w nim kolejna doskonato$é w ten sam
sposdb, co w celu wyeliminowania probleméw.

Jedli kto$ miat kiedykolwiek jaki§ potencjat, nawet tylko przez
chwilg, ma go na zawsze. Krag doskonato$ci pozwoli Ci sko-
rzysta¢ z tego potencjatu w wybranym przez Ciebie momencie.
W dowolnej sytuacji mozesz zdecydowaé, jak chcesz si¢ czué
i jak reagowaé. Mozesz zy¢ celowo. Naprawde posiadasz caty
potrzebny potencjat wewnetrzny, ktérego mogibys$ chcieé i po-
trzebowac.

Jesli cos, co robisz, nie dziata,
Zrob cos innego

Jak mozna moéwié, ze ludzie maja wszelkie niezbedne zasoby,
gdy tak wielu z nas jest nieszcze$liwych? Kiedy co$ nie wy-
chodzi, wickszo$¢ ludzi dalej robi to, co robita i co nie zadzia-
Yato — zazwyczaj tylko mocnej i gtosniej si¢ starajac. Nalezy
jednak pamigtaé¢, ze nasze ograniczenia nie dotycza terenu, tylko
naszych map. Aby ogladaé te same widoki, wystarczy i$¢ dalej
ta sama droga. Jesli jednak chcesz czego$ innego, zrdb co$ ina-
czej. Nie wystarczy zbadaé, dlaczego dochodzisz Iub nie docho-
dzisz tam, dokad chcesz. Bez wzgledu na liczbe pytan dlaczego
i po co, wciaz idziesz ta sama stara droga. Zamiast tego skon-
centryj si¢ wigc na sposobie, w jaki dochodzisz lub nie dochodzisz
do wyznaczonego miejsca, oraz na tym, czego oczekujesz od zycia.
Z NLP mozesz polepszy¢ i wzbogaci¢ mapy umystowe, odkry¢, co
powoduje réznice miedzy niepowodzeniem a sukcesem, mig-
dzy dobrym a $wietnym, migdzy wypetnieniem a spetnieniem.



52 N L P

Krotka historia NLP

Historia NLP jest to opowie$¢ o nietypowym partnerstwie, ktére
spowodowato nieoczekiwana wspdtprace i zapoczatkowato swiat
zmian. Na poczatku lat 70. przyszty wspditwérca NLP, Ri-
chard Bandler, byt doktorantem studiéw matematycznych na
Uniwersytecie Kalifornijskim w Santa Cruz. Poczatkowo wick-
szo$¢ swego czasu poswiecat informatyce. Zainspirowany przez
przyjaciela rodziny, ktéry znat wielu nowatorskich terapeutéow
tamtych lat, zdecydowat si¢ wkroczy¢ na Sciezke psychologii. Po
uwaznym przestudiowaniu zachowania niektérych czotowych
terapeutéw Richard odkryt, ze przez doktadne powielenie ich
osobistych wzorcow behawioralnych mogt otrzymywaé podobne,
pozytywne rezultaty w pracy z innymi osobami. To odkrycie legto
u podstaw przetomowej metody NLP znanej pod nazwa modelo-
wania ludzkiej doskonatosci. Nastepnie poznat innego wspot-
tworce NLP — dr. Johna Grindera, profesora nadzwyczajnego
lingwistyki. Kariera Johna Grindera byta réwnie niezwykta jak
Richarda. Jego umiejetnos¢ szybkiego przyswajania jezykow,
akcentow i zachowan kulturowych zostata udoskonalona
podczas pracy w specjalnych sitach zbrojnych Armii Standéw
Zjednoczonych w Europie w latach 60. oraz pdzniej, gdy stat sie
cztonkiem wywiadu amerykanskiego w Europie. Zainteresowania
Johna psychologia odpowiadaty podstawowemu celowi lingwistyki
— odkryciu ukrytej gramatyki myslenia i dziatania.

Podobne zainteresowania wptynety na decyzje potaczenia ich
zdolnosci informatycznych i lingwistycznych oraz umiej¢tnosci
nasladowania niewerbalnego zachowania w celu opracowania
nowego ,,jezyka zmiany" (ang. language of change).

Na poczatku, we wtorkowe wieczory Richard Bandler pro-
wadzit dla zgromadzonych studentdéw i mieszkancow grupe Ge-
stalt Therapy. W trakcie tych spotkan wzorowat si¢ na kontro-
wersyjnym tworey terapii Gestalt, niemieckim psychiatrze Fritzie
Perlsie. Richard zaszedt tak daleko w nasladowaniu dr. Perlsa,
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ze zapuscit brodg, stat si¢ natogowym palaczem i zaczat méwié
po angielsku z niemieckim akcentem. W czwartkowe wieczory
Grinder prowadzit inna grupe przy uzyciu werbalnych i niewer-
balnych wzorcéw dr. Perlsa, z ktérymi sie zapoznat i ktérych
stosowanie przez Richarda zaobserwowat we wtorek. Zaczeli
systematycznie pomija¢ to, co uwazali za nicistotne fragmenty
zachowania (niemiecki akcent, palenie), az odkryli istote tech-
nik Perlsa — tego, co odrézniato Perlsa od innych, mniej efektyw-
nych terapeutéow. Tak dali poczatek dyscyplinie zwanej modelo-
waniem ludzkiej doskonatosci.

Zacheceni sukcesem przeszli do badan nad metodami jednej
z wielkich tworczyn terapii rodzinnej — Virginii Satir, oraz nad
przetomowymi pracami filozofa i mysliciela — Gregory'ego Ba-
tesona. Richard zebrat swoje odkrycia w pracy magisterskiej opu-
blikowanej pdzniej jako pierwszy tom ksiazki The Structure of
Magie. Bandler i Grinder stali si¢ zespotem, a ich badania trwaty
nadal.

Od wielu powstajacych w tym czasie kalifornijskich szkot
alternatywnej mysli psychologicznej ich metody odrdézniato po-
szukiwanie ,esencji" zjawiska zmiany. Gdy Bandler i Grinder
zaczeli prowadzi¢ badania nad ludZzmi z problemami, odkryli, ze
kazda osoba, ktora miata jaka$ fobig, myslata o tym, czego si¢
bata, jak gdyby to si¢ jej przytrafiato doktadnie w tym momencie.
Podczas badan oséb, ktérym udato si¢ przetamaé swéj lek, od-
kryli, ze teraz swoje przezycia z fobia widza tak, jakby patrzyli
na cos$, co przytrafito si¢ komus innemu. Mozna to poréwna¢ do
ogladania z daleka przejazdzki na jednej z atrakcji parku roz-
rywki. Po tym prostym, a jednak niezwykle waznym odkryciu
Bandler i Grinder zdecydowali si¢ systematycznie uczy¢ osoby
z fobia, by odczuwaty swe I¢ki, jak gdyby patrzyty na co$, co
przytrafia sic komus$ innemu w oddali. W ten sposdéb lek znikat
natychmiast. Bylo to fundamentalne odkrycie dla nurtu NLP.
To, jak ludzie mysla o czym$, powoduje duza réznice w tym,
jak beda tego doswiadczad.
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Szukajac esencji zmiany u najlepszych mistrzow zmian, Ban-
dler i Grinder zadawali najpierw pytania o to, co nalezy zmie-
ni¢ w pierwszej kolejnosci, zmiana czego jest najwazniejsza oraz
jakie miejsce jest najlepsze, by rozpoczaé. Ich fachowos¢ i ro-
snaca stawa szybko umozliwity im dostep do niektérych z naj-
lepszych przyktadow ludzkiej doskonatos$ci na $wiecie, wia-
czajac w to Miltona H. Ericksona, doktora medycyny, zatozyciela
Amerykanskiego Towarzystwa Hipnozy Klinicznej, uwazanego
w $wiecie medycznym za czotowego hipnotyzera.

Dr Erickson byt rownie oryginalny jak Bandler i Grinder.
Jako mtody chtopiec w latach 20. mieszkat na farmie w stanie
Winsconsin. W wieku lat osiemnastu zachorowat na polio i z po-
wodu kitopotéw z oddychaniem zostat umieszczony w ,,zelaznym
ptucu" i przelezat ponad rok w kuchni domu rodzinnego. Choé
dla wigkszosci z nas byloby to wigzienie, Ericksona zafascy-
nowato zachowanie ludzi i swdj czas poswiecit obserwacji
Swiadomych i nie§wiadomych interakcji rodziny i przyjaciot.
W oparciu o nabyte doswiadczenie skonstruowat uwagi, ktére
wywolywaty u ludzi wokét niego zawahanie lub opdzniona re-
akcje, jednoczednie caty czas doskonalac swe umiejetnosci obser-
wacji i zdolnosci jezykowe.

Gdy na tyle powrdcit do zdrowia, by opuscié ,,zelazne ptuco”,
sam nauczyt si¢ chodzi¢ obserwujac, jak robita to jego mtodsza
siostra. Chociaz wciaz potrzebowat kul, przed pdjsciem na studia
wybratl si¢ na samotna wyprawe kajakiem. Uzyskat stopien
naukowy doktora medycyny, a nastepnie psychologa. Jego wcze-
$niejsze doswiadczenia i osobiste przejScia spowodowaty, ze
stal si¢ bardzo wrazliwy na subtelne wplywy jezyka i zacho-
wania. Podczas studiow medycznych zaczatl interesowad sig

6 . . . .

Respiratory wymuszajace oddech przez wytwarzanie ujemnego
ci$nienia, takie jak ,zelazne piuco”, powodowaty wymiane gazowa
poprzez wywieranie podci$nienia w stosunku do ci$nienia atmosfe-
rycznego bezposrednio na $ciane klatki piersiowej podczas wdechu —

przyp. red.
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hipnoza, wyprowadzajac ja znacznie poza patrzenie na kotyszace
sic wahadetko i monotonne sugerowanie sennosci. Zauwazyt, ze
w momencie gdy przez moézgi jego rodzicéw przeprywaty mysli
i odczucia, na krétko wchodzili w naturalny stan podobny do
transu. Ten stan postanowil wykorzysta¢ do wprowadzania
w stan hipnozy. W pdzniejszych latach stat sie znanym mistrzem
hipnozy niebezposredniej i cztowiekiem, ktéry mégt wprowa-
dzi¢ osobg¢ w stan giebokiej hipnozy, opowiadajac tylko rézne
historie.

W latach 70. dr Erickson stat si¢ bardzo znany wérdd lekarzy
medycyny, a nawet napisano o nim Kkilka ksiazek. Jednak nie-
wielu jego ucznidéw potrafito odtworzy¢ jego prace lub wyniki.
Dr Erickson byt czesto nazywany ,,zranionym uzdrowicielem”,
poniewaz wielu jego wspotpracownikow uwazato, ze jego osobiste
przej$cia wptynety na to, ze stat sic Swiatowej stawy terapeuta.

Kiedy Richard Bandler zadzwonit, by uméwié sie z dr. Erick-
sonem na spotkanie, przez przypadek telefon odebrat on osobi-
$cie. Cho¢ Bandler i Grinder dzwonili z polecenia Gregory'ego
Batesona, Erickson odpowiedziat, ze jest bardzo zajctym cziowie-
kiem. Bandler odpowiedziat wtedy: ,,Niektorzy, doktorze Erickson,
wiedza, jak stworzy¢ czas"™, ktadac nacisk na ,,doktorze Erickson”
oraz dwa ostatnie stowa. Erickson odpowiedziat ,,Przyjdzcie, kiedy
chcecie”, réwniez akcentujac ostatnie dwa stowa. Cho¢ brak stop-
nia naukowego z psychologii Bandlera i Grindera byt czyms, co
wedtug dr. Erikcona przemawiato na ich niekorzy$¢, zaintry-
gowato go, ze ci dwaj mezczyzni mogli odkry¢ to, co tak wielu
pomingto. Przeciez dopiero co jeden z nich rozmawiat z nim, sto-
sujac jedno z jego odkry¢ jezyka hipnozy, znane teraz pod nazwa
polecenia osadzanego. Akcentujac stowa ,,doktorze Erickson,

" Nieprzettumaczalna gra stéw. W jezyku angielskim w zdaniu
,,Some people, Dr. Erickson, know how to make time" Richard Bandler
osadzit zdanie ,,Dr Erickson make time", czyli doktorze Erickson, niech
pan znajdzie czas — przyp. ttum.
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stworzy¢ czas", utworzyt w wigkszym zdaniu drugie niezalezne,
ktdére miato efekt polecenia hipnotycznego.

Bandler i Grinder przyjechali do Phoenix w Arizonie do domu
dr. Ericksona, w ktérym znajdowato si¢ takze jego biuro, aby
zastosowaé swe nowo zdobyte umiejetnosci modelowania do prac
utalentowanego hipnotyzera. Potaczenie legendarnych zdolnosci
hipnotyzerskich dr. Ericksona z umiejetnosciami modelowania
Bandlera i Grindera spowodowato eksplozje nowych technik
terapeutycznych. Ich wspdtpraca z dr. Ericksonem byta potwier-
dzeniem tego, ze znalezli sposdb na zrozumienie i odtwarzanie
ludzkiej doskonatosci.

Mniej wiecej w tym samym czasie prowadzone przez nich
zajecia w college'u oraz wieczorne grupy przyciagaly coraz
wigksze rzesze studentéw chetnych do poznania nowej techno-
logii zmiany. W kolejnych latach pewna ich liczba, wtaczajac
w to Leslie Cameron-Bandler, Judith Del.ozier, Roberta Diltsa
i Davida Gordona, przyczyni si¢ znacznie do dalszego rozwoju
tej dziedziny. Nowe podej$cie do komunikacji i zmiany zaczeto
si¢ rozpowszechnia¢ w kraju. Steve Andreas, w tym czasie znany
terapeuta metody Gestalt, aby pozna¢ nowe techniki, odtozy?t
na bok to, czym si¢ zajmowalt. Szybko zdecydowat, ze NLP
byto tak waznym i przetomowym odkryciem, ze wraz ze swoja
zona i partnerka Connirae Andreas zaczeli nagrywaé seminaria
prowadzone przez Bandlera i Grindera, a nast¢pnie przepisy-
wac je i wydawac w formie ksiazek. Ich pierwsza ksiazka Frogs
into Princes’ stata si¢ pierwszym bestsellerem o NLP. W 1979
roku obszerny artykut na temat NLP ukazat si¢ w pismie Psy-
chology Today i nosit tytut ,,People Who Read People", czyli
,,JLudzie, ktorzy czytaja ludzi". Nurt NLP byt na dobrej drodze.

Dzi§ metodologia NLP lezy u podstaw wielu podej$¢ do
komunikacji i zmiany. Spopularyzowane miedzy innymi przez

R. Bandler, J. Grinder, Frogs into Princes, Real People Press,
Moab 1979. Polskie wydanie: Z Zab w ksiezniczki, Gdanskie Wydaw-
nictwo Psychologiczne, Gdansk 2001.

CO TO JEST NLP? 57

Anthony'ego Robbinsa i Johna Bradshawa fragmenty NLP tra-
fity do sal treningowych, na seminaria o komunikacji, do sal
lekcyjnych i rozméw. Kiedy kto§ méwi o modelowaniu struktury
Iudzkiej doskonatosci, wchodzeniu w stan, budowaniu kontaktu,
tworzeniu wizji optymalnej przysztosci lub jak bardzo jest ,,wizu-
alny", postuguje si¢ pojeciami z NLP. Cieszymy sie, ze NLP staje
si¢ w koncu lepiej znana dziedzina nauki. Maty zaséb wiedzy
moze by¢ niebezpieczny. Moze tez nie wystarcza¢. Wiedza o mo-
delowaniu ludzkiej doskonatosci jest czym$ innym i mniej waz-
nym niz umiejetno$¢ jej stosowania. Pewna wiedza o NLP jest
czyms$ innym niz szansa, by wykorzysta¢ t¢ metodologi¢ do
wtasnych celéw. Dlatego napisali$my te ksiazke.

Czego si¢ dowiedziates

NLP to studium ludzkiej doskonatosci. Jest to proces umystowe-
go modelowania mysli, dziatan i uczué¢ prawdziwych mistrzéw
takich jak my. Wspéttworcy NLP odkryli, jak zmienia¢ wewnetrz-
ne przezycia w ten prosty i elegancki sposéb, poniewaz zaczy-
nali od pewnych podstawowych zasad, ktére sa istota progra-
mowania neurolingwistycznego.

ZAY.OZENIA NLP:

Mapa to nie terytorium.

Dos$wiadczenie ma strukture.

Jesli jedna osoba potrafi co$ zrobi¢ — kazdy moze sie tego
nauczyc.
Umyst i cialo sa czeScia tego samego systemu.

Ludzie maja wszelkie niezbedne zasoby, jakich potrzebuja.
Nie mozna si¢ NIE porozumiewaé.

Sensem przekazu jest odpowiedz, ktora sie otrzymuje.

W kazdym zachowaniu kryje si¢ dobra intencja.
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e Judzie zawsze dokonuja najlepszego z dostepnych im wy-
boréw.
e Jedli to, co robisz, nie dziaka, zréb cos innego.

Gdy juz zrozumiemy, jak konkretnie tworzone sa i przecho-
wywane nasze wewnetrzne mysli i uczucia, przekazanie tego
innym jest czym$ prostym. Tak samo prosta jest zmiana tych
mysli w co$ bardziej uzytecznego, jesli znajdziemy co$ lepszego.
W tym rozdziale dowiedziates sie, jak:

* (Oddziela¢ si¢ od negatywnych przezy¢ i dotacza¢ do po-

zytywnych.

» Zwicksza¢ lub zmniejszaé znaczenie obrazu wewnetrz-
nych mysli.

* Nakierowywaé mysli tam, gdzie chcesz, a nie gdzie nie
chcesz.

* Neutralizowaé¢ negatywne uczucia dotyczace przesztosci
przy uzyciu technik Muzyka filmowa i Obramowanie.

+ Generowa¢ dla siebie wigcej zasobodw przy uzyciu metody
Krag doskonatosci po to, by umiesci¢ je w przysztosci,
W czasie i miejscu, w ktérym beda potrzebne lub chciane.

Gdzie$ wewnatrz kazdego z nas znajduje si¢ marzyciel. Nie
potrafimy przestaé potrzebowaé czy chcie¢, wiec marzymy i pra-
gniemy. Jest to co$ naturalnego. Jest to czescia tego, kim jesteSmy,
co lezy w samej naszej istocie i to wtasnie przeniosto nasz ga-
tunek z jaskin i chat az na Ksiezyc. Marzymy i chcemy spet-
nia¢ nasze marzenia. Chcemy otwiera¢ drogi do realizacji na-
szych pragnien.

T. E. Lawrence z Arabii napisat we wspomnieniach: ,,Wszy-
scy ludzie marza, ale nie wszyscy tak samo. Ci, co marza no-
cami w zakurzonych zakamarkach swego moézgu, w dzien bu-
dza sie, by odkry¢, ze byta to tylko utuda. Jednak niebezpieczni
sa marzyciele dnia, gdyz moga spetni¢ swe marzenia z otwar-
tymi oczami, aby staty si¢ mozliwe".
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By¢ moze nigdy si¢ nad tym nie zastanawiate$, ale takie rze-
czy, jak telefon, telewizja, odtwarzacz piyt kompaktowych, zmy-
warka, lodéwka, kuchenka mikrofalowa, nie wspominajac juz
o ubikacji i prysznicu, zaczynaty jako czyje§ marzenie. Zmienity
nasz $wiat, wiele z nich jeszcze podczas naszego zycia. Gdy
chcesz zrealizowaé najprostsze marzenie, powodujesz jakas
zmiang i by¢ moze kwestionujesz status quo, stan umystu, ktory
mowi: ,Jest dobrze tak, jak jest". Takie wniesienie do swego
$wiata czego$ nowego moze zniszczy¢ ustalone praktyki i za-
trzas¢ oczekiwaniami. Prosi siebie i innych o zmiane.

Jednym ze sposobow pomocy innym w dostosowaniu si¢ do
Twoich marzen i zmian jest zaproszenie ich do towarzystwa.
Najblizsi, wspdtpracownicy i rodzina zobacza, co robisz, i praw-
dopodobnie beda chcieli sic wiaczy¢. Moga jednak si¢ wstydzié
lub mie¢ pewne opory przed zapytaniem o pozwolenie. Gdy wy-
rusza wraz z Toba w te podrdz, istnieje wicksze prawdopodo-
bienstwo, ze beda chcieli ja kontynuowaé. Kiedy cztowiek ma
W swym zyciu wiele rozmaitych mozliwosci wyboru, akceptuje
takze szeroki zakres wyboru i elastycznosdci u innych. Progra-
mowanie NLP jest czyms$, czym nalezy si¢ dzieli¢ i praktyko-
waé z innymi ludZzmi, a nie na nich.

NLP tworzy srodowisko dla petnej wdzicku przemiany oso-
bistej. Wystarczy ja stosowaé, by dziatata i zmienita Twe zycie.
Zacznij na przyktad przezwyciczaé problemy, przez ktére trafites
do NLP, po czym zwrdci¢ uwage na tworzenie nowych mozli-
wosci i nowych przygdd. NLP nie jest prostym sposobem na
dojscie do konca, ale pozwala zy¢ $wiadomie i uczestniczy¢
w tworzeniu Twojego upragnionego $wiata.
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Motywowanie

To, co leZy za nami i przed nami, jest niczym to porownaniu 7 tym,
co leZy w nas.
— RALPH WALDO EMERSON

Znaczenie motywacji

J ak twierdzi Anthony Robbins (konsultant w zakresie motywacji
i autor bestselleréw), ,,dwie rzeczy motywuja ludzi do osia-
gniecia sukcesu: inspiracja i desperacja”". Po stronie inspiracji
znajduje si¢ dr Edwin Land, wynalazca fotografii natychmiasto-
wej i zatozyciel korporacji Polaroid. Jego mata coreczka chciata
oglada¢ swoje zdjecie zaraz po jego zrobieniu i zadata ojcu py-
tanie, dlaczego wywolywanie zdjeé trwa tak dtugo. To zainspi-
rowato Landa do umieszczenia procesu wywolywania bezpo-
Srednio na kliszy. Podobnie Bill Gates i Paul Allen, zatozyciele
korporacji Microsoft, zauwazyli reklame¢ komputera osobistego
w piSmie Popular Mechanics i dostrzegli przyszto$¢ kompu-
teréw. Bill nawet zadzwonit do matki, by ja poinformowaé, ze
prawdopodobnie nie bedzie do niej dzwonit przez nastepne p6t
roku, poniewaz bedzie zajety pisaniem programu komputero-
wego, ktéry kupi IBM. Program ten znany jest nam wszystkim
pod nazwa MS-DOS.

Z drugiej strony, dowodem na to, ze desperacja tez moze
odgrywaé role motywatora, jest lista nazwisk, na ktérej czele
méglby znalez¢ sie Anthony Robbins. Byly sprzedawca odkurza-
czy i gkébwny prowadzacy seminarium na temat programu zdro-
wotnego posmakowat sukcesu finansowego, po czym pozwolit
mu si¢ wymknaé. Kiedy, myjac naczynia w wannie, stwierdzit,
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7e jego zycie zostato zamknigte na 37 m’ w mieszkaniu w Ve-
nice Beach w Kalifornii, to nie sukces popchnat go do przodu.
Frustracja wywotana obecna sytuacja spowodowata, ze posta-
nowit co$ zmieni¢ i skorzystat z treningu NLP, co wywrécito
jego zycie do géry nogami. Innym przyktadem dziatania despe-
racji jako motywatora jest nagradzana wieloma nagrodami ak-
torka Cher. Po skonczeniu czterdziestu lat przejrzata swoje do-
tychczasowe osiagnigcia zyciowe i, zaniepokojona ich brakiem,
postanowita zmieni¢ swoja przysztos¢. Bez wzgledu na to, czy
chodzi o naukowcdow, aktoréw, sportowcdw czy biznesmendw,
motywacja w postaci pozytywnej inspiracji lub negatywnej de-
speracji stanowi olbrzymia réznice w zyciu wielu ludzi.

Dlaczego wigc niektorzy ludzie maja takie ktopoty z mobili-
zacja? Wydawaltoby sie, ze sukces, osiagnigcie i spetnienie naj-
wigkszych marzen jest tak atrakcyjne i tak nieodparcie kuszace,
Ze z motywacja nie powinno by¢ zadnych problemdéw. Jednak
dla wielu najgorsze jest rozpoczecie. Osoby osiagajace sukcesy
twierdza, ze do osiagni¢cia celu potrzebuja motywacji, ale jak ja
definiuja? Motywacja to nie jaka$ sekretna formuta sprzedawana
tylko najlepszym sportowcom i motywatorom. Jest to raczej
prosta strategia umystowa, ktérej mozna si¢ nauczy¢ samemu,
co$, co moze nam towarzyszy¢ wtedy, gdy jest potrzebne.

W pewnych okreslonych momentach motywacja jest nam po-
trzebna. Rdéznia sic one od chwil, w ktérych nie chcemy by¢
zmotywowani. By¢ moze nie dla wszystkich ma to sens, ale wy-
starczy sobie przypomnie¢, ze sa pewne rzeczy, do ktérych ro-
bienia mamy duza motywacje, a ktdére wcale nie sa takim do-
brym pomystem. Sa to na przyktad sytuacje, w ktérych chcemy
zje$¢ wiecej czekolady lub trzeci kawalek pizzy, albo chcemy
kupi¢ cos, czego tak naprawde nie pragniemy lub nie potrzebu-
jemy. To wtasnie wtedy naprawde potrzebna jest strategia od-
wlekania (ang. procrastination strategy). Moéwiac inaczej, stra-
tegia motywacyjna jest potrzebna wtedy, gdy nie chce nam si¢
czego$ zrobié, ale chcemy, zeby zostato to zrobione. Chcemy
wynikdw, ale zbyt trudno ekscytowacé si¢ samym procesem. Jesli
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na przyktad myslisz o zrobieniu prania, optaceniu rachunkéw
lub wyniesieniu $mieci, najprawdopodobniej nie masz przyjem-
nosci z wykonywania tych czynnos$ci, ale chcesz, by zostaty wy-
konane. Kiedy szef zada raportu na biurku do potudnia, a temat
jest tak nudny, ze usypia, nie masz wcale checi, by to zrobic,
ale chcesz, by zostato to wykonane. Kiedy wiemy, ze powinni-
sSmy ¢wiczy¢, ale kojarzy sie nam to z bélem, potem, ciezka ha-
rowka i strata czasu, chcemy mie¢ to za soba. Nie zawsze chcemy
by¢ wiaczani w proces wykonywania czego§ — chcemy tego, co
otrzymamy po jego skonczeniu. Wtasnie wtedy przydaje si¢ stra-
tegia motywacji i doktadnie to moze nam da¢ NLP.

Jak dziata motywacja?

Istnieje kilka réznych indywidualnych styléw motywowania. Aby
odnalez¢ wilasny, nalezy przyjrze¢ si¢ codziennej rutynie wsta-
wania. Kiedy rano dzwoni budzik, czy mamroczesz do siebie:
,,Och nie, chce jeszcze troche pospad” i przestawiasz budzik, by
dzwonit za pi¢¢ minut? Kiedy dzwoni ponownie, czy nie styszysz,
jak Twdj wewnetrzny gtos moéwi: ,,Czas wstawaé"? W Twojej
glowie moga zaczaé pojawiaé si¢ obrazy, w ktérych spiesznie
si¢ ubierasz i wychodzisz z domu bez $niadania. Ale t6zko jest
takie ciepte, kotdra jest w sam raz i myslisz sobie: ,, Trudno, ubiorg
si¢ w to, co weczoraj. Komu potrzebne jest $niadanie?”. I znéw
przestawiasz budzik.

Po kolejnych kilku minutach ponownie dzwoni budzik. Tym
razem Twdj wewnetrzny glos krzyczy: ,,Musisz WSTAC, bo sie
SPOZNISZ i bedziesz miat prawdziwe ktopoty!" Teraz Twoj
mozg zacznie pokazywaé Ci obrazy, jak spdzniasz si¢ do pracy
i ttumaczysz przed szefem. Ale stwierdzasz, ze jadac do pracy,
przydusisz troch¢ bardziej pedat gazu. I ponownie zasypiasz.
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Ale wtedy znéw dzwoni budzik, a glos wrzeszczy: ,,CZAS
WSTAWAC. MUSISZ WSTAC!!!". Tym razem pojawia si¢ ob-
razy czekajacych ze zniecierpliwieniem klientéw, ktorzy groza
wyjsciem. W myslach widzisz, jak krzyczy na Ciebie Twdj szef,
straszac wylaniem. A gdy ten obraz w wyobrazni stanie si¢ juz
wystarczajaco duzy, jasny, bliski i glto$ny, wtedy mowisz: ,,No,
juz dobrze, dobrze. Wstaje". W koncu zostateS zmotywowany.
Ruszytes sie dzicki tworzeniu scenariuszy tego, OD czego wo-
latby$ sie odsunag.

Istnieje takze drugi rodzaj motywaciji. Czy kiedykolwiek obu-
dzite$ sic¢ w kurorcie, w peini swiadom tego, ze jeste$ na waka-
cjach? Otwierajac oczy, zaczate$ si¢ zastanawia¢, co Ci si¢ uda
dzisiaj zrobi¢. Przewijajace sic w glowie wyraziste obrazy wspa-
niatych i zachwycajacych mozliwosci wyciagnety Cie z t1ézka z sita
olbrzymiego magnesu. Jedyny ktopot to od czego zaczaé. Pro-
blem ze wstawaniem z tézka w ogodle si¢ nie pojawia!

Podobnie zdarzaty Ci si¢ pewnie chwile, gdy budzites si¢ rano
do pracy, mys$lac o wspaniatych rzeczach, ktérymi si¢ dzisiaj
zajmiesz. MySlate$ wtedy o tym, jak wykonanie tych zadan przy-
blizy Ci¢ DO tego, czego naprawde chcesz, dajac Ci wicksza
przyjemnos¢, uczucie spetnienia, kompetencji i wiary we wia-
sne sity. Widziate$ wtedy siebie wykonujacego rézne czynnosci
i przyblizajacego sic DO czekajacej nagrody. Widziates, jak ten
dzien Yaczy si¢ z nastegpnym, prowadzac Cic DO tego, czego
naprawde pragniesz w zyciu.

Odkrywanie kierunku motywacji

W NLP odkryto, ze te dwa rodzaje motywacji dziataja w zupet-
nie odmienny sposéb w réznych kierunkach i z réznymi rezul-
tatami. Te dwa kluczowe elementy motywacji sa w NLP nazy-
wane kierunkiem motywacji. Ow kierunek moze przybliza¢ DO
tego, co chcemy osiagnaé, lub oddala¢ OD tego, czego nie
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chcemy. Kierunek motywacji to program umystowy, ktory wply-
wa na cate nasze zycie. Na poziomie biologicznym lub fizycz-
nym kazdy ma wyksztatcone obie motywacje OD i DO\ ucie-
kania od bdlu, dyskomfortu i stresu oraz przyblizania sic DO
przyjemnos$ci, wygody i stanu odprezenia. Sa to zupetnie inne
sposoby motywacji i oba przydaja si¢ w réznych sytuacjach. Bo
przeciez istnieja niebezpiecznie miejsca, dziatania wywolujace
cierpienie i negatywne mysli, OD ktdrych warto uciec, tak sa-
mo jak istnieja wspaniate miejsca, stuzacy pomoca i wsparciem
ludzie oraz pozytywne mysli, DO ktérych warto sie przyblizy¢.
Do pewnego stopnia kazdy stosuje oba kierunki, jednak, co
ciekawe, wszyscy sklaniaja sic do wyspecjalizowania w jednym
z nich bardziej niz w drugim. Stajemy si¢ bardziej zmotywowani
przez obrazy sukcesu, przyjemnosci i zysku lub wizje niepowo-
dzen, bélu i straty.

Badania NLP odkryty, ze ludzie maja tendencje do stosowa-
nia tego samego umystowego programu motywacji do przerdz-
nych niepodobnych do siebie sytuacji. Jesli na przyktad nie wsta-
niesz rano, pdéki nie zobaczysz w wyobrazni obrazu swojego
szefa, ktéry grozi wyrzuceniem z pracy, oznacza to, ze W tej
sytuacji kierujesz si¢ motywacja OD bdlu, uczucia dyskomfor-
tu i negatywnych konsekwencji. Jest rowniez prawdopodobne,
ze obierzesz ten kierunek w wielu innych sytuacjach zyciowych.
Na przyktad decydujesz si¢ zrobi¢ sobie przerwe, dopiero gdy
zacznie Ci by¢ niewygodnie. Wybierajac przyjaciot, mozesz kon-
centrowac si¢ raczej na ludziach, ktérzy nie beda dla Ciebie
meczacy. Prawdopodobnie tak dtugo nie podejmiesz zadnej de-
cyzji dotyczacej zmiany pracy, az nie bedziesz juz moégt jej
znie$¢. Odsuwasz si¢ OD tego, czego nie chcesz.

Drugim kierunkiem motywacji jest przyblizanie si¢ DO tego,
czego chcesz: przyjemnosci, nagrdod i celéw — przyktadem jest
osoba, ktéra budzi sie rano petna checi i nie moze si¢ doczekac,
by wyskoczy¢ z ¥ézka i zaczaé realizowaé swoje marzenia. Za-
daje sobie takie pytania, jak: ,,Co mogg dzisiaj ciekawego zro-
bi¢? Jak dzisiejszy dzien przyblizy mnie DO tych rzeczy, ktérych
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naprawde pragne i chce w moim zyciu?". Ta osoba zastosuje ten
sam rodzaj motywacji, aby zdecydowaé o zrobieniu sobie prze-
rwy — na przyktad po to, by z kim$ porozmawia¢ lub by sig
nagrodzi¢ za ukonczenie zadania. Dobierajac przyjaciot, wybierze
ludzi, ktérzy beda ja stymulowaé. Prawdopodobnie podejmie
decyzje o zmianie pracy, gdy nadarzy si¢ okazja lub lepsza po-
sada. Porusza si¢ w kierunku DO tego, czego pragnie.

Na pierwszy rzut oka przy poréwnaniu strategii motywacyj-
nej DO i OD DO wydaje si¢ znacznie korzystniejsze. Ludzie
z taka motywacja czeSciej méwia: ,,Jest lepszy sposdb na zycie.
Wystarczy wyobrazi¢ sobie co$, czego si¢ pragnie, i i$¢ do przo-
du". Ale zastanéwmy si¢ nad tym. Gdy w pokoju jest zbyt niska
temperatura, robisz co$, zeby to zmienié¢. Kiedy kto§ zaczyna
Cie karmi¢ p6étprawda i insynuacjami, podejmiesz pewne dziata-
nia. To sa przyktady motywacyjnej strategii OD. Jesli jeste$
dobrze prosperujacym biznesmenem, byé moze jedna z rze-
czy, ktore Ci pomogly w osiagnieciu sukcesu, byto wspomnie-
nie biedy w dziecinstwie. Jedli pamig¢tanie o tych ci¢zkich cza-
sach z przesztosci motywuje Cie do wytezonej pracy, by teraz
osiagna¢ lepsza jakos$¢ zycia, to dokonate$ odpowiedniego i wy-
dajnego zastosowania motywacji OD.

Zalety motywacji DO sa bardziej oczywiste. Ludzie, ktérzy
kieruja sie DO celdw i nagrdd, sa bardzo cenieni w spoteczenstwie.
Gdyby w lokalnej gazecie przesledzi¢ ogtoszenia ,,potrzebna po-
moc", okazatoby si¢, ze poszukiwani sa zmotywowani wewnetrz-
nie ludzie, ambitni i mys$lacy przysztosciowo, czyli innymi stowy
osoby, ktére maja motywacje DO. Ten popyt na ludzi zmoty-
wowanych w kierunku DO powoduje, ze wielu ubiegajacych si¢
o prace udaje kogo$, kim nie jest. A to nikomu nie stuzy. Gdyby
si¢ doktadniej przyjrze¢ zaletom obu kierunkéw motywacji, oka-
zatoby sie, ze kierunek DO jest bardziej skiecrowany na cel, kieru-
nek OD za$ na zidentyfikowanie i rozwiazywanie problemow.
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Wplyw kierunku motywaciji

Oba typy motywacji maja zalety i wady, umiar oraz skrajne for-
my. Na przyktad czasami ludzie sa tak zmotywowani DO swych
celéw, ze nawet nie zastanawiaja sic nad problemami, ktére
moga napotkaé lub na ktére powinni by¢ przygotowani. Ten
rodzaj mentalno$ci ,,przyciskania gazu do dechy" jest wspdlna
cecha wielu mtodych przedsigbiorcéw. W rezultacie musza przejsé
twarda szkote¢ zycia, manewrujac miedzy wieloma wybojami,
zanim zrozumieja znaczenie unikania trudnosci, i albo zrobia
to sami, albo wynajma kogo$, kto zrobi to za nich. Z drugiej
strony, niektdrzy moga by¢ tak bardzo umotywowani w kie-
runku OD, ze beda zbyt przerazeni, aby czegokolwiek sprobo-
waé. Tak bardzo uwiktaja si¢ w problem, ktéry probuja rozwia-
zaé, ze zapomna o celu swych dziatan.

Prawdopodobnie juz zastanawiates$ si¢ nad uzywanym przez
Ciebie typem motywacji i pewnie masz nadziejg, ze jest to moty-
wagcja o kierunku DO. Pamicetaj jednak, ze tald sam sukces mozna
osiagna¢ w przypadku obydwu kierunkéw. Cho¢ motywacja DO
jest zdecydowanie powszechniej doceniana u ludzi odnosza-
cych sukcesy, mniej popularna motywacja OD moze rowniez
pozwoli¢ na nich osiaganie.

Martin Zweig, znany i szanowany prognostyk gietdowy, za-
rzadza ponad miliardem dolaréw w aktywach. Jego ksiazki i biu-
letyny gietdowe sa znane inwestorom na catym $wiecie. Dr Zweig,
aby zminimalizowaé swoje straty, uzywa motywacji OD. Wy-
trzymuje tylko pewna ilo$¢ ,,bolu" na gietdzie, po czym si¢ wy-
cofuje. Ma swoje ograniczenia i je respektuje, a dzieki temu jest
bardzo bogaty.

Bardzo efektywna strategia dr. Zweiga zwraca uwage na trzy
sprawy, ktorych kazdy, kto uzywa kierunku motywacji OD, musi
by¢ swiadomy. Po pierwsze, gdy kto§ odsuwa si¢ OD czegos,
robi to z powodu doswiadczanego dyskomfortu, a nawet uczu-
cia strachu lub cierpienia. To silna motywacja DO dziatania.
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Jednak im bardziej oddali si¢ od problemu, zrédta cierpienia
Iub dyskomfortu, tym mniej powazne si¢ one wydaja. W rezul-
tacie osoby ze strategia motywacyjna OD traca wiele ze swej
motywacji, gdy ,,zagrozenie" wydaje si¢ coraz bardziej odlegte.
Motywacja OD ma czesto pewna cykliczno$¢; raz jest goraca,
raz zimna — od stanu wysokiej motywacji do jej braku i z po-
wrotem.

Po drugie, poniewaz ludzie o tym kierunku motywacji od-
suwaja sic OD ktopotdéw, uczucia dyskomfortu lub cierpienia,
nie zwracaja zbyt wiele uwagi na to, gdzie w koncu wyladuja.
Powiedzenie ,,z deszczu pod rynneg" trafnie opisuje to, co si¢
czasami dzieje, gdy zbyt wiele uwagi poswigca si¢ kltopotom.
Tacy ludzie skupiaja si¢ na tym, czego nie chca, a nie na tym,
czego cheq. Inaczej moéwiac, nie widza, dokad zmierzaja, ponie-
waz wciaz patrza tam, skad przyszli — jest to czasami nazy-
wane ,,Swiadomoscia biedy" (ang. poverty consciousness).

Po trzecie, osoby, ktére stosuja motywacje OD, musza pilno-
waé poziomu swojego niepokoju lub stresu. Czesto, zanim zo-
stana zmotywowane do dziatania, musza dos$wiadczy¢ wiele
bélu i troski. Jes$li pozwola, by poziom stresu lub zmartwien
byt zbyt wysoki, zanim zareaguja, moze to wptynaé takze na
ich zdrowie i samopoczucie. W niektérych firmach praca pod
presja to kwestia honoru, jednak te same decyzje mozna po-
dejmowaé¢ w duzo mniejszym stresic. Wysokie cis$nienie krwi
i napieciowe bdle glowy to tylko dwa efekty nagromadzenia
stresu przed ostatecznym podjeciem dziatania.

Zamiast tego ci sami ludzie mogliby nauczy¢ si¢ reagowad
wczesniej i przy nizszym poziomie dyskomfortu oraz stresu,
tak jak robi to dr Zweig i wielu innych skutecznych menedze-
row. W koncu jak gto$no musi dzwonié telefon, by$ go odebrat?
Jak niewygodne musi sta¢ si¢ krzesto, bys si¢ przeniost? To zale-
zy od wrazliwosci. Osoby odnoszace sukcesy rozwijaja wrazli-
wo$¢ na ludzi i otoczenie, aby osiagnaé jak najwicksza elastycz-
no$¢ dziatania. Potrafia tez zareagowaé, gdy jeszcze maja wybor,
nim do dziatania zmusi ich cierpienie i poczucie dyskomfortu.
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Wiedza, ze rodzaj stosowanej motywacji wptywa na jako$¢ ich
zycia. Wiedza, jak reagowaé na uczucie dyskomfortu, gdy jest
ono jeszcze niewielkie, i staja si¢ bardziej umotywowane w kie-
runku DO tego, czego szczegdllnie pragna w zyciu, zachowujac
jednak czujnos$¢, gdy chodzi o problemy i sytuacje, ktérych na-
lezy unikaé.

Na szczeécie z NLP nauczysz sie stosowania obu kierunkéw
motywacji: OD i DO. Wiadomo, ze bdl, stres i niepokdj sa czyms
dodatkowym. Jesli chcesz, mozesz uzyska¢ z motywacji to, co
najlepsze, przy jak najnizszym uczuciu dyskomfortu i najwyz-
szym przyjemnosci.

Jak menedzerowie moga, stosowac
kierunek motywac;ji?

Poniewaz oba kierunki motywacji OD i DO sa wazne, mozna je
celowo wykorzystywaé do zwickszenia wtasnej motywacji. Mozna
ich réwniez uzywa¢ do motywowania innych, a wiedza o tym
jest szczegollnie przydatna dla menedzeréw i kadry kierowni-
czej. Osoby pracujace na takich stanowiskach moga tatwo za-
uwazy¢ w oparciu o wzorce reakcji i stowa swych pracownikéw,
ze rozne rzeczy motywuja réznych ludzi. Niektérych na przy-
ktad bardziej motywuja nagrody, bonusy, dodatki motywacyjne
i pochwaty. Ci beda cigzko pracowaé, wiedzac, ze czeka ich wy-
cieczka na Bahamy, nowy samochdd lub aprobata zaufanego kie-
rownika. Mdwia o swoich celach i zamierzeniach. Mdéwia o tym,
co chcieliby uzyskaé, osiagnaé lub zdoby¢. Przy takich osobach
skuteczny menedzer powinien uzywaé¢ zache¢t motywacji DO:
celéw, premii i nagréd.

Dla pracownikow, ktorzy stosuja motywacje OD, te same pre-
mie i nagrody znacza bardzo niewiele. Ich kierownik mégtby
pomysleé: ,,Oferuje im tyle nagréd, a oni wciaz nic nie robia".
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Zdenerwowany mogitby zaczaé wykrzykiwaé: ,Jesdli w koncu cze-
go$ nie zrobicie, wyrzuce was z pracy!". Mdgltby tez wyrazié
cichym, powaznym glosem swoje zaniepokojenie niewyklu-
czona mozliwo$cia zwolnien. W efekcie pracownicy nagle za-
czynaja, pracowacd jak szaleni i robia wszystko, jak nigdy dotad.
Spostrzegawczy menedzer powinien zrozumieé: ,,Aha, mamy
pare oséb z motywacja OD. Tych ludzi motywuje unikanie nie-
przyjemnych lub negatywnych sytuacji". Takie osoby beda osia-
ga¢ wyniki po to, by na nich nie krzyczano, aby ztagodzi¢ uczucie
dyskomfortu.

Zanim zacznie to przypominaé¢ pseudonaukowe usprawie-
dliwianie takich powiedzen, jak ,,Oszczedzaj rdzgi, rozpieszczaj
dziecko" lub ,,Nie ma zyskow bez bélu", pozwolimy sobie szybko
dodaé, ze state poszturchiwanie oséb, by odsuwaty si¢ OD pla-
nowanego uczucia niepokoju lub dyskomfortu, moze stgpi¢ ich
reakcje — w podobny sposéb jak u biednych stale chodzacych
w kétko koni w lokalnej szkdtce jezdzieckiej. Istnieje rowniez
niebezpieczenstwo zbyt silnego nacisku. W taldm przypadku taka
osoba po prostu ucieknie OD catej sytuacji — jesli jest to moz-
liwe, fizycznie lub umystowo.

Zdecydowanie lepiej jest mySle¢ o kierunku motywacji OD
jako o kierunku OD probleméw. Wiele oséb o tym kierunku mo-
tywacji potrafi doskonale rozwiazywaé problemy. Jest to jezyk,
jakim si¢ postuguja. To oni przychodza, méwiac: ,,Przepraszam,
mamy problem". Widza problem i musza go rozwiaza¢. Po roz-
wiazaniu szczegdlnie trudnego problemu doswiadczaja uczucia
emocjonalnego zrelaksowania, wewnetrznego ,,aha" lub ,,eureka”.

Z drugiej strony, ludzie z motywacja DO daza do celu. Takze
i ich jezyk to odzwierciedla, gdy méwia: ,,Daze DO bogactwa,
uznania lub tego, by moje dziatania przyniosty jaka$ zmiang".
Zblizajac sie do celéw, doswiadczaja emocjonalnego maksimum,
wewnetrznego ,,tak".

MOTYWOWANIE 71

Korzystanie z kierunku motywacji
w planowaniu

Jedli jeste$ menedzerem, Twoim zadaniem jest zrozumienie obu
rodzajéw motywacji i zwickszenie zgodnie z tym motywacji swo-
ich ludzi. Oto model planowania strategicznego, ktéry mozna
zastosowaé do grup i zespotéw, gdzie wystepuja oba typy mo-
tywacji. Pamietaj jednak, ze te kierunki motywacji sa przeciwne.
Dlatego przy braku odpowiedniego pokierowania nalezy si¢ spo-
dziewaé ktétni oséb o réznych motywacjach.

Zatézmy, ze chcesz, by Twoja grupa lub zespét sformutowaty
cel firmy albo grupy. W trakcie prezentowania zadania szukasz
wzrokiem cztonkdw zespotu reagujacych pozytywnie na Twoj
komunikat. Te osoby z motywacja DO beda prawdopodobnie ki-
waé gtowami na znak zgody lub zaczna si¢ chetnie wtaczaé do
dyskusji, dodajac do gtéwnych mozliwosci wtasne przemyslenia.
Prawdopodobnie minie kilka chwil, a cztonkowie zespotu o mo-
tywacji OD wtraca swoje ,,to sic nie uda" lub inne podobne
stowa, po czym zaczna kolejno wymienia¢ wszystkie tego powody.
Koniecznie wystuchaj ich z szacunkiem, po czym zwrdci¢ uwage,
Ze umiejetnosci rozwiazywania problemow sa niezwykle istotne
w pozniejszej cze$ci procesu, ale w tym momencie sa przed-
wczesne.

Pamictaj o tym, ze wedtug zatozenn NLP ludzie zawsze doko-
nuja, najlepszego z dostepnych im wyboréw i w kazdym zacho-
waniu kryje sie dobra intencja. Obserwujac tego cztonka zespotu,
ktéry zglosit obiekcje, widzisz realizacje tych zatozen w prak-
tyce. Osobista historia tej osoby i jej naturalny kierunek moty-
wacji powoduja, ze czuje konieczno$¢ wykazania btedu w Twojej
metodzie lub metodach reszty zespotu, nim rzeczy stana si¢
bardziej nieprzyjemne lub bolesne. Cho¢ jej uwagi mozesz odbie-
ra¢ jak kubet zimnej wody na rozpalajacy si¢ przeblysk entu-
zjazmu, ona widzi przyszty niekontrolowany pozar, ktory lepiej
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powstrzymac tu i teraz. Ma dobre intencje, podobnie jak reszta
0sOb, ktdora dorzucata uwagi. Jest cztonkiem zespotu, tyle ze
z kiepskim wyczuciem czasu.

Twoja rola jako menedzera polega na zasugerowaniu grupie
lepszego planu. Po pierwsze, pozwdl marzycielom rozwinaé sie
w petni. Niech ci, ktorzy okreslaja cel, wyobraza sobie najwicksza
wizjg, badajac granice mozliwosci. Wtedy ci, ktérzy rozwiazuja,
problemy, beda mieli co rozwiazywaé. Mozesz nawet zasuge-
rowa¢ rozpoczecie zebrania od podziatu na dwie grupy wediug
zainteresowan i umiejetnosci: cele i marzenia z jednej strony
oraz unikanie trudno$ci i rozwiazywanie problemow z drugie;j.
Kiedy zespoty umiescisz w dwoch koncach pokoju lub wokét
stotu, niech zespdt o motywacji DO zacznie opracowywacé cel,
marzenie lub dazenie. Zespotowi z motywacja OD nakaz mil-
czenie i popro$ o uwazne wynotowanie wszystkich ujemnych
stron, by nie pomina¢ zadnego problemu.

Kiedy zmotywowani DO marzyciele ukoncza ustalanie celu,
podzigkuj im. Oni réwniez dokonali najlepszych z dostepnych
im wyboréw z jak najlepszymi intencjami. Nast¢pnie dodaj, ze
jesli byly jakiekolwiek stabe punkty w nakreslonym celu lub pla-
nie, mozecie poczekaé na to, by zweryfikowat to rynek lub konku-
rencja, lub poprosi¢, by powiedziat o tym zesp6t od rozwiazy-
wania probleméw, dzigki czemu opracujecie naprawde pewny
i dziatajacy w kazdych warunkach plan.

Zadaniem zespotu zorientowanego na cel z motywacja DO
jest podjecie decyzji, w ktorym kierunku ruszyé, a zespolu pro-
blemowego z motywacja OD — przedyskutowanie sytuacji, ktére
moga, przeszkodzi¢ w dotarciu do tego celu, czyli zidentyfikowa-
nie potencjalnych probleméw i pomoc w znalezieniu rozwia-
zan. Wykorzystujac w pracy oba kierunki motywacji, uzywasz
kolejno odgdrnego i oddolnego konstruowania planéw. Kiedy per-
sonel zapozna si¢ juz z tym wzorcem, komunikacja miedzy obie-
ma grupami zacznie si¢ opiera¢ na docenianiu obu typéw mo-
tywacji i sposobdéw myslenia. To wydobedzie talenty i potencjat
wszystkich 0séb w zespole. Dobre firmy i dobrzy menedzerowie
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musza, potrafi¢ skutecznie je réwnowazyé, poniewaz oba typy
sa kluczowymi elementami sukcesu. Rownie wazna jest kolej-
no$¢: najpierw DO, potem OD.

Zastosowanie kierunku motywacji
w komunikacji

Jednak w przypadku wydawania krotkich polecen kolejno$é po-
winna by¢ odwréocona. Kazdy z nas kazdego dnia musi wydaé
komus polecenie. Moze to by¢ co$ tak prostego, jak prosba
o otwarcie garazu lub przygotowanie raportu, lub tak istotnego
jak postanowienia koncowe przygotowywanej dla ldienta prezen-
tacji. Lata obserwacji siebie i innych pokazaty, ze ludzie czesto
najpierw wyrazaja, co chca zrobi¢, po czym czego nie chca. Na
przyktad: ,,Przekreé¢ uchwyt drzwi garazowych w prawo do sa-
mego konca, ale nie baw si¢ nim i nie ciagnij". To samo sty-
szymy w biurze, gdy kierownik méwi w dobrej wierze: ,,Raport
ma by¢ gotowy do jutra, ale nie musi by¢ perfekcyjny. To nie pre-
zentacja dla klienta". Pamigtasz omawiane w poprzednim roz-
dziale dziatanie negatywnych wypowiedzi. Cztowiek ma tenden-
¢j¢ do koncentrowania si¢ na tym i robienia tego, co zawiera
wypowiedz negatywna. Jedli jest ona ostatnia, zapamictuje ja,
koncentrujac si¢ w myslach na tym, czego nie robi¢, a nie na
tym, co robic.

Jedli uwazasz, ze przesadzamy, zastanow si¢ przez chwile nad
dwoma ponizszymi stwierdzeniami. Przeczytaj je tak, jakby mo-
wit je do Ciebie kto$, kogo szanujesz. Zwrd¢ uwage na roznice
w odczuciach lub postawie, jakie w Tobie wywotaty.

, Tym razem zrébmy to na czas i ponizej budzetu. Zadnych
fajerwerkéw, ulubionych projektow lub zmian w ostatniej
chwili, jasne?".



74 N L P

,Iym razem zadnych fajerwerkdw, ulubionych projektow lub
zmian w ostatniej chwili. Zrébmy to na czas i ponizej budzetu,
jasne?".

Jesli przypominasz wickszo$¢ oséb, bardziej odpowiada Ci
druga wypowiedz niz pierwsza. Najwazniejsza réznica polega
na tym, ze w pierwszym poleceniu najpierw zostate$ nakierowany
na cel (kierunek DO), po czym pozostawiony z problemami,
ktérych nalezy uniknaé¢. W drugiej najpierw przedstawiono Ci
problemy, ktérych masz uniknaé, po czym wskazano cel.

Ten kluczowy wzorzec komunikacyjny jest obecny na kaz-
dym poziomie naszego spoteczenstwa. W USA w debatach pre-
zydenckich 1992 roku aktualny wtedy prezydent George Bush
najpierw przedstawit, co zrobit dla Stanéw Zjednoczonych pod-
czas pierwszej kadencji, po czym dodat rzeczy, ktérych nie zrobit,
i wymienit swoje btedy. Nie twierdzimy oczywiscie, ze tylko to
byto powodem jego porazki, zastanowmy si¢ jednak nad tym,
jakie uczucia pozostawita taka wypowiedz w umystach milionéw
widzéw i wyborcdw. Staje si¢ to jeszcze bardziej wyraziste, gdy
poréwna si¢ jezyk prezydenta Busha z jezykiem niezaleznego
kandydata Rossa Perota. Jak niektérzy moga pamictaé, Perot
bez skruputéw mowit, jak jest bardzo zZle i jak moze by¢ jesz-
cze gorzej. Dlaczego mogliSmy tego stucha¢? Poniewaz zawsze
na koniec pozostawial nas z pozytywnym komunikatem. Zawsze
znalazt sposéb, by powiedzieé: ,,Ameryka ma klopoty, wicc mu-
simy zej$¢ do rowow oraz zajrze¢ pod maske i to naprawic".
Jak odmienne wrazenie pozostawiato to w umysle wyborcy.

Cho¢ prawdopodobnie nie chcesz kandydowaé na prezydenta,
kazdego dnia wywierasz na kim$, kogo spotykasz, jakie§ wra-
zenie. Aby maksymalnie skorzysta¢ z umiejetnosci rozpoznania
kierunku motywacji, wystarczy przeredagowaé swoje komenta-
rze w nastepujacej kolejno$ci: najpierw wypowiedZ negatywna,
potem pozytywna. Najpierw wyraz, czego nie chcesz, po czym
powiedz, co chcesz. Sa ludzie, ktérzy nie chca méwié lub mysleé
negatywnie. Jest to cudowne, ale réwniez nierealne, poniewaz
wtedy nie ma mozliwosci dawania komentarzy korygujacych.
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Zawsze, gdy méwisz o czyms$, co nie jest tym, co chciates$, bez
wzgledu na to, czy byt to positek, zebranie, film, ptyta CD lub
randka — wyrazasz negatywny komentarz korygujacy. Takie
komentarze sa bardzo cenne, gdyz rozwijaja wyrazista réznice
migdzy tym, czego nie chcesz, a tym, co chcesz. Uporzadkowanie
ich we wspomnianej kolejnosci doprowadzi do zwickszenia liczby
odpowiadajacych Ci doswiadczen.

Wigkszo$¢ 0sob, z ktérymi mieliSmy do czynienia, stosuje cze-
Sciej kierunek motywacji OD niz DO. Jedli jeste$ jedna z nich,
dodanie tej nowej kolejnosci do sposobu, w jaki komunikujesz
si¢ z innymi, spowoduje olbrzymia réznice. Wypowiadanie zwy-
ktego negatywnego komentarza, po czym umyslne konczenie go
pozytywnym celem, oznacza, ze kazda mys$l bedziesz konczyé
z kierunkiem DO tego, czego pozadasz, zwickszajac stan
réwnowagi.

Z drugiej strony, jesli jestes$ jedna z tych oséb, ktére w natu-
ralny sposéb sktaniaja si¢ ku DO, dodanie tego wzorca komunika-
¢ji znacznie wzbogaci wyniki u wigkszo$ci napotkanych ludzi.
Poniewaz wickszo$¢ ludzi motywuje sie, zaczynajac od stwier-
dzenia, czego nie chce, w trakcie porozumiewania si¢ z nimi
mozna od razu pomadc sobie i im, oferujac cele w kierunku DO.

Wptyw silnych wartosci

Na tym etapie powiniene$ juz mie¢ dobre pojgcie o tym, czym
jest kierunek motywacji, oraz jak stosuja go ludzie, by si¢ zmo-
tywowad. Istnieje jeszcze jeden czynnik, ktory dziata jak dopa-
lacz motywacji ludzkiej. Sa to wartosdci. Sa one niezwykle wazne.
Sa miara naszego zycia. To, co cenimy, decyduje o tym, czym
jest dla nas zycie, jakie dziatania podejmujemy, DO czego bedzie-
my si¢ przybliza¢, a OD czego oddalad.

Jak juz wspominali§my, na poziomie fizycznym kierunek
motywacji oznacza odsuwanie si¢ OD boélu i przyblizanie DO
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przyjemnosci. Na poziomie myéli i uczué oznacza to odsuwanie
sic OD lub przysuwanie DO wartosci. Co wazne, gdy ludzie traca
kontakt z whasnymi wartosciami, traca motywacje. Wszyscy praw-
dopodobnie znamy ludzi, ktérzy sa tego przyktadem. Sa tak
oderwani od swych wartosdci, ze godzinami siedza przed tele-
wizorem, przeskakujac z jednego kanatu na drugi w nadziei na
znalezienie czego$ interesujacego lub rozrywkowego. Zbyt czesto
sami ladujemy z pilotem w reku, a potem zastanawiamy sig,
gdzie uptynat nam czas.

Prawdziwymi autorytetami, jesli chodzi o warto$¢ zycia i wage
trwatych warto$ci, sa ludzie starsi. Wystarczy spyta¢ osoby, kto-
re przezyly wickszod$¢ swego zycia, co jest dla nich naprawde
wazne, aby przekonaé si¢, ze zadna z nich nie odpowie:
»Szkoda, ze nie ogladatem wiccej telewizji" lub ,,Szkoda, ze
nie spedzatem wigcej czasu na zamartwianiu si¢”. W zamian za
to czesto rozmyslali nad waga wiezow rodzinnych i przyjaciel-
skich. Czesto tez z upodobaniem opowiadali o swych wyzwa-
niach, przygodach i triumfach. Jesli czego$ zatowali, to bardzo
rzadko chodzito o co$, co zrobili. Wielu z nich zatuje, ze cze-
g0$ nie zrobito. Ogdlnie rzecz biorac, méwia, ze czesto pozwala-
li, by zycie przeciekato im przez palce. Nie okredlili swych naj-
wazniejszych wartosdci i nie zrobili wszystkiego, by je spetnié.
W zamian za to marnowali czas na gonitwe¢ za nieistotnymi
rzeczami. Ich madro$¢ moze poméc nam w dokonywaniu lep-
szych wyborow.

Czy przywiazanie do warto$ci moze by¢ kwestia wyboru?
Przypomnij sobie zatozenie NLP: jesli jedna osoba potrafi co$
zrobi¢ — kazdy moze sie tego nauczyé. Czy na tym Swiecie
istnieja ludzie catkowicie zaangazowani w wypelnienie swoich
wartosdci? Oczywiscie, ze sa. Wystarczy wigc odkry¢, jak ci eks-
perci wykorzystuja swoj mozg, a potem to powieli¢. Technika
NLP, ktéra za chwile zastosujemy, pozwoli Ci zapoznaé si¢
z Twoimi najwazniejszymi warto$ciami. Pomoze Ci takze po-
wiazaé te wartosci z dziataniami, aby$ wigcej czasu poswiccat
temu, co naprawde chcesz osiagnag.
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Prawdopodobnie w tej chwili przyda Ci si¢ dtugopis lub oté-
wek oraz kawatek papieru, aby zanotowaé odpowiedzi na na-

stepujace pytania:

» Jakie sa moje cele?
+ Co jest dla mnie wazne?

Moze to by¢ na przyktad kariera, pozadany styl zycia dla siebie
i rodziny, wakacje, nowa praca, mozliwosci lub zwiazek. Bez
wzgledu na to, co odpowiedziate$, pomysl o tym i teraz to sobie
wyobraz; moze to by¢ nawet kilka celéw. Nastgpnie, nawet jesli
niektére fragmenty nie sa jeszcze wyrazne, dla kazdego z celéw
zadaj sobie nastepujace trzy pytania:

+ Co w przypadku tego celu jest wazne?

» Co w przypadku tego celu ceni¢ lub do czego przywiazuje
wage?

» Jakie znaczenie ma ten cel dla mnie?

Czasami przyjdzie do glowy jedno stowo takie, jak wolnos¢, wy-
zwanie, akceptacja, zwiazek lub bezpieczenstwo. Czasami be-
dzie to zdanie: ,,osiagniecie tego, co inni uwazaja za niemozliwe",
,Zbadanie swoich ograniczen", ,stworzenie czego$ nowego" lub
,ulepszenie $wiata". Bez wzgledu na to, co to jest, te stowa
wyrazaja Twoje wewnetrzne wartosci. Jesli w naszym zyciu nie
jesteSmy wierni warto$ciom, jesli ich nie wypetniamy, doswiad-
czamy uczucia rozczarowania, pustki albo jeszcze gorzej —
nawet jeSli zewnetrznie wydajemy si¢ by¢ ludzmi sukcesu. Warto-
Sci sa miara tego, jakie znaczenie ma dla nas zycie. Wszystkie
nasze cele, marzenia i pragnienia sa po prostu narze¢dziami do
realizacji naszych warto$ci. Jes§li marzysz o nowym domu dla
swojej rodziny, to prawdopodobnie masz na mysli jakie$ war-
tosci. Bedziesz chciat dom z tyloma pokojami, w takim miejscu
i stylu, jak tego pragniesz. A do warto$ci spetnianych przez te
kryteria moga nalezeé: zagwarantowanie kazdemu wygodnej
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przestrzeni do zycia, luksus, spokdj, a nawet wewngtrzne od-
czucie sukcesu. Te same wartos$ci pojawia si¢ réwniez, gdy za-
czniesz mysle¢ o zakupie samochodu czy nawet zmianie pracy.
Sa one tym, czego wszyscy uzywamy do zmierzenia naszych pra-
gnien, osiagni¢é i sukcesow.

Nasze warto$ci wptywaja na nasza motywacje. Jesli sa stabo
ugruntowane, motywacja bedzie niska. Jedli warto$ci sa mocne,
motywacja bedzie réwnie silna. NLP pozwala wptywaé na to
w sposéb bezposredni. Kiedy myslisz o dowolnym przezyciu,
uzywasz co najmniej jednej z nastgpujacych modalnosci senso-
rycznych: wizualnej, stuchowej, kinestetycznej, czuciowej i sma-
kowej. Dla wigkszo$ci os6b myslenie o do$wiadczeniu przy uzyciu
wszystkich wymienionych modalnosci bedzie znacznie bardziej
motywujace, niz gdy wykorzystany zostanie tylko obraz, stowo
lub dzwigk. Gdy myslisz o do$wiadczeniu przy uzyciu wielu
modalno$ci, wydaje sic ono bardziej prawdziwe, a odpowiedz
bedzie silniejsza.

Pomysl na przyktad o stowie cyfryna lub wyobraz sobie ry-
sunek cytryny. Zwrdé uwage na reakcje. Teraz wyobraz sobie
soczysty, zotty, tréjwymiarowy obraz tej samej cytryny, gdy dziela
ja na p6t ostrym nozem. Postuchaj dzwieku, ktéry wydaje nédz,
krojac cytryng, obejrzyj, jak skapuje z niej sok, i poczuj uwol-
niony cytrynowy aromat. Teraz wyciagnij rekeg, aby podnies$¢ jedna
z przekrojonych potéwek, po czym powoli wsun ja do ust, zeby
posmakowaé. Postuchaj dzwigku, ktéry wydaja Twoje zegby, gdy
wgryzasz sie w soczysty miazsz, i poczuj, jak kwasny smak soku
wptywa do Twych ust. Ponownie zwré¢ uwage na reakcjg. Czy
nie zaczate$ si¢ bardziej $lini¢ w pordwnaniu z tym, gdy w umysle
miate$ tylko stowo lub mgliste wyobrazenie cytryny? Najpraw-
dopodobniej tak. A co by si¢ stato, gdyby$s wyobrazit sobie so-
czyste, czerwone, pachnace truskawki?

Sposéb, w jaki myslisz o przezyciach, decyduje o sile Twojej
reakcji. Zastosujmy to do sprawdzenia, jak myslisz o swoich
najbardziej wartoSciowych do$wiadczeniach.
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CWICZENIE 4. ROZPOZNAWANIE TEGO, CO POWODUIJE,
ZE DOSWIADCZENIE JEST POCIAGAJACE

To ¢wiczenie pomoze okre$li¢ sposdb, w jaki Twdj mézg ,,koduje”
obrazy w celu zwigkszenia motywacji, przez takie ich wzmocnie-
nie, by$ poczut potrzebe podjecia krokéw prowadzacych do ich
osiagnigcia. Jest to ¢wiczenie wymagajace peinej koncentracji.

1. Doswiadczenie o silnej motywacji. Pomy$l o zadaniu, ktére jest
dla Ciebie prawdziwie atrakcyjne i pociagajace. Pomysl o czyms,
czego robienie nie jest zadna frajda, ale za wykonanie czego jest
tak fantastyczna nagroda, ze naprawdg chcesz to zrobi¢. Gdy o tym
pomyslisz, okaze si¢, ze jest to atrakcyjne i pociagajace. Wazne
jest to, ze to Ty uwazasz je za atrakcyjne i je rzeczywiscie wy-
konujesz. A gdy doswiadczysz tej atrakcyjnosci, przyjizyj si¢ obra-
zowi w umysle w sposdb, w jaki zrobitby to rezyser filmowy. Zwrdé
uwage na takie cechy filmu jak ustawienie, o$wietlenie i dzwick.
Obejrzyj go takze tak wyrazidcie, bys mégt z tego zrobié¢ film o bar-
dzo soczystych i ostrych szczegétach. Na koniec odtdz na chwile
to atrakcyjne do$wiadczenie na bok.

2. Stan rozdzielajqcy. Wez gleboki oddech, wypus¢ powietrze i ro-
zejrzyj sig.

3. Doswiadczenie neutralne. Teraz pomys$l o czym$, na czym Ci
nie zalezy, na przyktad o papierowym kubku do kawy, otéwku lub
kawatku papieru. Gdy juz co$ wybierzesz, spdjrz na to oczami
wyobrazni. Doswiadcz uczucia nieprzywiazywania do tego wagi.
Ponownie badz jak rezyser filmowy i wymien cechy kinowe tego
wewngtrznego obrazu.

4. Stan rozdzielajqcy. Po ukonczeniu tego etapu éwiczenia oczy$¢
ponownie swdj umyst, biorac gieboki wdech.

5. Poréwnaj doswiadczenia. Zwr6¢ uwage na réznice migdzy
tym, co byto dla Ciebie atrakcyjne, a tym, na czym Ci nie zale-
zato. Nasz mozg jest tak zaprojektowany, by zauwazaé réznice,
i musisz porownywaé rzeczy, by je docenié¢. Oto kilka rodzajéw
réznic, ktére moga zosta¢ dostrzezone:

Bardzo atrakcyjne do$wiadczenie byto jasniejsze; to, na ktérym
Ci nie zalezato — ciemniejsze. Bardzo atrakcyjne byto w kolo-
rze, nieatrakcyjne za$ w czerni i bieli.
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Bardzo atrakcyjne byto wicksze i blizsze, to zas, do ktérego
nie przywiazywate$ wagi — mniejsze i bardziej odlegte.

Bardzo atrakcyjne doswiadczenie byto potozone bardziej
z przodu, neutralne za$ po boku.

Obraz bardzo atrakcyjnego przezycia miat dzwicki lub stowa,
prawdopodobnie ekscytujace. Zdarzenie neutralne byto nieme.

Zrdb liste wszystkich rdéznic, jakie wedtug Ciebie wystapity
migdzy tymi dwoma doswiadczeniami. Sa to elementy, ktore Twoj
mozg wykorzystuje do wskazania, ze co$ jest dla Ciebie cenne
i warte mobilizacji. Sa to klucze do osiagniccia motywacii.

Odkrywanie submodalnosci

Spéjrzmy ponownie na liste réznic. Niektdre z pozycji wskazuja,
na takie modalnosci, jak obraz, dzwick lub stowo, uczucie, zapach
albo smak. Jednak wiele z nich to prawdopodobnie submodal-
nosci. Sa to mnigjsze elementy w obrebie modalnosci.

Na przyktad w modalnosci wzrokowej obraz moze by¢ trdj-
wymiarowy lub ptaski, moze by¢ filmem Iub zwyklym nierucho-
mym obrazkiem, moze by¢ zdjeciem w ramce lub ujeciem pano-
ramicznym, moze tez by¢ wyrazny lub zamglony. Dzwick lub
stowo w modalnosci stuchowej moze by¢é wysokie lub niskie,
gtos$ne lub ciche, mieé¢ rézne tempo, rytm, potozenie, tonalnosé
i barwe. Odczucia moga wptywaé na jaka$ czes¢ lub cate ciato,
moga si¢ na przyktad réznié¢ poziomem intensywnosci, potoze-
niem, temperatura, faktura, ruchem i kierunkiem. Zapach i smak
réwniez moga by¢ bardzo odmienne, cho¢ jezyk angielski nie
jest tak bogaty, gdy idzie o mozliwos¢ ich opisania. Wigkszo$¢
os6b dla czego$ bardzo atrakcyjnego wymienitaby takie podmo-
dalnosci, jak bliskie, dtugie, panoramicznie, trojwymiarowe, rdz-
nokolorowe i wyraziste. Obraz tego, co najwazniejsze lub naj-
bardziej pociagajace, czesto si¢ przybliza. Wewngtrzne dzwicki sa
bogate i harmonijnie dochodzace ze wszystkich stron. Jednak
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ludzie troche inaczej odbieraja to, jak modalnosci wplywaja na
atrakcyjnos$¢; wazne, by uzywac tego, co jest bardzo atrakcyjne
dla Ciebie.

Zrewiduj swoje dwa doswiadczenia z poprzedniego ¢wicze-
nia. To, ktére jest ,,bardzo atrakcyjne”, i to, na ktérym Ci ,,nie
zalezy". Poszukaj dzielacych je dodatkowych réznic w submo-
dalnosciach. Teraz, gdy wyszczegdlnite$ sposoby, ktérych Twéj
moézg uzywa w celu uatrakcyjnienia doswiadczen, masz klucz
do zmiany swych reakcji, gdy Twoje zachowanie nie zgodzi si¢
z Twoimi warto$ciami. Kazdemu zdarza si¢ taka chwila, gdy
jest $wiadomy, ze warto co$ zrobi¢, ale nie moze si¢ w zaden
sposob zmobilizowaé, by to wykonaé. Oto co zrobita jedna uczen-
nica NLP. Zdecydowata si¢ zajrze¢ do swego umystu i odkry¢,
jak w nim wygladaja rézne spozywane przez nia potrawy. Szcze-
gblnie interesowaty ja te potrawy, do ktdrych bardzo ja ciagneto.
Oczywiscie ciasto czekoladowe byto bardzo bogate w szczegdty,
tréjwymiarowe i tuz przed jej ustami. Z drugiej strony, szparagi
i wigkszo$¢ innych zdrowych warzyw i owocdw gingta w ponu-
rych czarno-biatych zdjeciach prawie poza zasiegiem jej wzroku.

Poniewaz owa dziewczyna chciata odzywiaé si¢ racjonalniej
oraz osiagna¢ wyznaczone cele zdrowotne i wagowe, zaczeta
systematycznie zmienia¢ submodalnosci swych wewnetrznych
reprezentacji jedzenia. Zmniejszyta w swoim umysle atrakcyj-
nos$¢ ciasta czekoladowego i innych stodyczy, zmieniajac ich
wyobrazenia na czarno-bialty, ptaski i odlegly obraz. Nastgpnie
zwickszyta atrakcyjnos$¢ szparagdéw oraz innych warzyw i owo-
céw przez dodanie koloréw, wielu szczegdtdow i trzeciego
wymiaru. To miato natychmiastowy i automatyczny wptyw na
jej nawyki zywieniowe. Odkryta, ze wybiera zdrowsze jedze-
nie. Zmieniajac submodalnosci swoich wyobrazen, sprawita,
aby jej postepowanie stato si¢ zgodne z jej silnym dazeniem,
by prowadzi¢ zdrowy tryb zycia.

Ta technika moze zmotywowaé nas do wtaczenia w nasze
zycie doswiadczen, na ktérych nam zalezy. Nie musimy prze-
ciez na staro$¢ zatowad, ze nie zrobiliSmy tego, na czym nam
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najbardziej zalezato. Rzeczy, na ktérych nam zalezy, moga teraz
sta¢ si¢ widoczne, bardziej wyrazne i rzeczywiste.

Zdziwitbys si¢, gdyby$ zobaczyt wewnetrzne wyobrazenia,
jakich wiele oséb uzywa w celu zmotywowania siebie. W wi-
zualnym systemie reprezentacji widza malenkie, czarne slajdy
wykonywanych zadan lub zamglone czarno-biate zdjecia nagrody
za ukonczenie projektu. Nie dziw si¢, ze brak im motywacji.
Teraz mozesz nakre$li¢ wspaniaty i zniewalajacy obraz tego, co
chcesz i co cenisz. Im wigkszy, wspanialszy, bardziej kolorowy,
bardziej tréjwymiarowy i wyrazniejszy, tym lepiej.

CWICZENIE 5. ZWIEKSZANIE MOTYWACII

1. Wartosciowe zadanie. Pomydl o czym$, czego wykonanie bedzie
dla Ciebie czyms wartosciowym, ale trudno Ci si¢ za to zabrac.

2. Sprawd? wszelkie obiekcje. Przez chwile zadawaj sobie pyta-
nia, czy ktoras cze$¢ Ciebie ma jakiekolwiek obiekcje, gdy chodzi
o wykonanie tego zadania. Badz czuly na wszelkie watpliwosci. Jesli
nie potrafisz udzieli¢ na nie satysfakcjonujacej odpowiedzi, pomysl
o czym$ innym, czemu nie sprzeciwia si¢ zadna cze$¢ Ciebie.

3. Rezultaty i konsekwencje. Pomysl o efektach wykonania tego
zadania — nie procesie wykonywania, ale ptynacych dla Ciebie
korzysciach. Co zyskasz, wykonujac to zadanie? Co teraz sadzisz
o tych korzysciach?

4. Zmien submodalnosci. Teraz skorzystaj z listy elementéw, ktore
odkryte$ w ¢éwiczeniu 4., i zmien sposdb myslenia o wyniku wyko-
nania tego zadania. Powigksz te obrazy, przybliz je, dodaj kolory
itd. Dotacz przyjemne dla ucha dzwicki, zachecajacy gtos lub co-
kolwiek innego, co zwickszy atrakcyjno$¢ i motywacje do tego
zadania, w ten sam sposéb jak w przypadku ,,bardzo atrakcyj-
nych" doswiadczen w ¢wiczeniu 4.
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Wzbogacaj swoje zycie wewnetrzne

Wspottworca NLP, Richard Bandler lubi opisywa¢ wewngtrzne
glosy lub dialogi przecictnego cztowicka jako stabe, stabe i jesz-
cze raz stabe. Wedtug stéw Bandlera ,,wickszo$¢ oséb nie posiada
wewnetrznych gtoséw zachety, ktére pobudzaja do pracy. Brak
im chérku". Nastepnie wykonuje z trenerami NLP ¢éwiczenia,
ktore pozwola im ustyszeé skutecznie motywujaca wewnetrzna,
muzyke. Na znak trudnodci lub wyzwania kaze im styszeé we-
wnetrzny, intensywny, gteboki i potezny $miech'. Takie rzeczy
powoduja, Zze nasze doswiadczenie staje si¢ wyrazniejsze, Zyw-
sze, dajac nam poczucie podniecenia i oczekiwania na wykony-
wane przez nas czynnosci.

Nie mozesz oczekiwaé, ze zycie bedzie na zewnatrz przypo-
mina¢ spektakl, gdy nie jest tak wewnatrz. Gdyby$ wtasnie za-
mierzat wyj$¢ na scene i przeméwié lub przedstawié prezentacje,
by¢ moze warto, by$ styszat w umysle $§wietna grupe rockan-
drollowa lub orkiestre symfoniczna grajaca jaka$ inspirujaca
i podniosta muzyke. Gdy bedziesz si¢ zblizat do podium, muzyka
bedzie stawad si¢ coraz glosniejsza i szybsza, dochodzac do cre-
scendo’ w momencie, gdy wejdziesz na méwnice. Odczuwana
przez Ciebie energia i wewnetrzne podekscytowanie automa-
tycznie udziela sie grupie z powodu obrazéw i dzwickéw, kto-
re powickszytes w umysle.

W ¢éwiczeniach 4. i 5. zatozyliSmy, ze masz w swoim zyciu co$,
co jest na tyle pociagajace, by$ chciat wykonaé prac¢ konieczna,
by to osiagnaé. Ale co bedzie, jesli Twoja motywacja ma gtéwnie

' R. Bandler, Using Your Brain — for a Change, Real People Press,
Moab 1985. Polskie wydanie: Umys# — jak z niego wreszcie skorzystaé,
Centrum Kreowania Lideréw, brak daty wyd.

* Crescendo (wym. kreszendo, wi. dost. = wzrastajac; skr. cresc.) — *
okreslenie wykonawcze oznaczajace stopniowe wzmachianie nat¢zenia
dzwicku — przyp. red.
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kierunek OD? W takim przypadku, aby to ¢wiczenie zadziatato,
trzeba po prostu zastapi¢ stowa ,,co$, co jest dla Ciebie pocia-
gajace” na ,,co$, czego zdecydowanie chciatby$ uniknaé". Za-
miast powickszaé, ozywiaé i przybliza¢ pozytywne konsekwencje,
musisz powigkszy¢, ozywi¢ i przyblizy¢ nieprzyjemne nastgp-
stwa mewykonania tego zadania. Wiele oséb tyle mysli o nie-
przyjemnych skutkach, ze zwleka wiele dni, tygodni, miesiecy
czy lat, powoli zwickszajac ich intensywno$¢ powodujaca lek
i stres. Wiele os6b musi do$wiadczy¢ zbyt duzo wewnetrznego
bélu, by zmienié si¢ lub zabra¢ do dziatania. Istnieje jednak
alternatywa. Pomysl o tym, czego chcesz uniknaé. Niech to sig
zacznie do Ciebie szybko przybliza¢, rosnaé, robiac si¢ coraz
bardziej kolorowe i realne, a wraz z tym niech si¢ pojawia za-
dania i ztowieszczy Smiech. Jesli jeste$ osoba o motywacji OD,
doswiadczenie czego$ takiego zmotywuje Cic do natychmia-
stowego podjecia dziatan, oszczedzajac byé moze miesiace lub
lata ciagtego stresu. To wtasnie w NLP nazywa sie wykorzy-
staniem istniejacej strategii motywacyjnej. Niektérzy z bardzo
znanych méwcéw i trenerow motywacyjnych stworzyli wokot tej
metody cate systemy motywacyjne. Jest to jedna metoda, aw NLP
wierzymy, ze jedna opcja jest lepsza niz zadna, a im wigcej
opcji, tym lepie;j.

Stosowanie strategii motywacyjnych
do poprawy wlasnego zdrowia

Wielu uczniow NLP stara si¢ zastosowaé swoje strategie motywa-
cyjne OD i DO w obszarze ¢wiczen fizycznych i diety. Wickszo$¢é
0sOb mysli o swoim zyciu jako o ciagtym procesie odchudzania, co
jest réwnoznaczne z motywacja OD. Oczywiscie niektdrzy osia-
gna lepsze wyniki, mys$lac o tym jak o kierowaniu si¢ DO zdo-
bycia dobrej kondycji i zdrowia. Pamigctaj, ze kazdy kierunek
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motywacji zadziata, jesli tylko w Twojej gtowie beda skuteczne
i zachecajace mysli. Oczywisty kierunek motywacji DO Demi
Moore dotyczyt powrotu do kondycji po ciazy i zdobyciu war-
tej milion dolaréw roli w filmie. Sa matki, ktére chca zachowaé
dobra kondycje po to, by by¢ wzorem zdrowego trybu zycia dla
swych dzieci. Niezapominanie o waznych i pociagajacych war-
tosciach ma duze znaczenie. Od Ciebie zalezy, jakie warto$ci
wybierzesz.

Wielu zapracowanych biznesmendw wciaz prébuje znalezé
czas, by zaja¢ si¢ swym zdrowiem, jednak czesto staje si¢ to
priorytetem dopiero po zawale serca. Wtedy ich wewngtrzne
wyobrazenia i obawy o to, czy beda zdolni do pracy, po stronie
OD oraz obrazy utraconego zdrowia po stronie DO staja si¢ na
tyle przyblizone i wyraziste, by zmieni¢ priorytety zawodowe.
OczywiScie mozna byto uniknaé tych diugich, przerazajacych
i drogich podrézy do gabinetu lekarskiego lub ostro oswietlo-
nych, antyseptycznych sal OIM. Wystarczyto wcze$niej zmienié
submodalnosci tych wewnetrznych reprezentacji, zwickszajac
wage zdrowia, rodziny lub mozliwosci kontynuowania pracy.
Pamictaj, by wykorzysta¢ strategic motywacyjna OD, aby roz-
poczaé przysuwanie sie DO tego, co chcesz.

Wiele oséb nie potrafi stworzy¢ wystarczajaco atrakcyjnych
obrazow zdrowia, dobrej kondycji i dobrego samopoczucia, aby
uczynié je gtdwnym punktem zaje¢. Pamictaj, ze skuteczna stra-
tegia motywacyjna wymaga pozytywnego i wspaniatego wyobra-
zenia, aby zadanie to zostato wykonane. Wiele os6b ma ktopoty
ze zmuszeniem si¢ do ¢éwiczen — prawie zawsze wyobrazaja
sobie samych siebie dyszacych w srodku czegos$, co przypomina
niekonczacy si¢ ciag ¢wiczen. Pozostato jeszcze tylko kilka minut,
a wydaje sie, jakby to byta cata wiecznoéé. Ich wewnetrzny
dialog czesto jest bardzo samokrytyczny lub moéwi o bezsensow-
nosci nawet podejmowania proby osiagniecia dobrej kondycji.
Trudno si¢ dziwi¢, ze takie osoby maja problemy ze zmobilizowa-
niem si¢ do ¢wiczen. Poréwnajmy to z wewnetrznym Swiatem
umotywowanego sportowca. Nawet podczas ¢wiczen koncentruje
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si¢ na tym, jak dobrze bedzie wyglada¢ i czué si¢ po ich skon-
czeniu. Kazdy przyrzad przybliza go o jeden namacalny krok do
ukonczenia obrazu i dobrego samopoczucia. Wewnetrzny glos
pomaga w skoncentrowaniu si¢ na poprawnym wykonaniu dane-
go ¢wiczenia, aby jak najlepiej wykorzystaé¢ spedzony czas.

Czyzby to byt niemozliwy do spetnienia sen? Pamigtaj, ze
w NLP, jesli jedna osoba potrafi co$ zrobi¢ — kazdy moze sie
tego nauczy¢. Poznamy teraz kolejna technike NLP: sposéb na
lepsza strategic motywacyjna w kierunku DO.

CWICZENIE 6. GENERATOR NOWEGO ZACHOWANIA

1. Przygotowanie. Znajdz ciche i spokojne miejsce. Nie musisz
zamyka¢ oczu. Po prostu usiadz wygodnie i rozpocznij od spoj-
rzenia w prawo. WyobrazZ sobie, ze patrzysz na kogo$, kto wy-
glada doktadnie tak jak Ty i jest w poblizu. To wtasnie ten ,,drugi
Ty" bedzie si¢ uczyt w tym ¢wiczeniu, a Ty bedziesz petnit rolg
obserwatora, Dopiero gdy bedziesz juz catkowicie usatysfakcjono-
wany procesem, nowe umiejetnosci zostana zintegrowane z Toba,
w jedna catosé. Aby to zagwarantowaé, mozesz nawet wyobrazié¢
siebie zamknigtego w sferze z pleksi, aby$ byt prawdziwie oddzie-
lony i oderwany od ¢wiczen, ktére beda wykonywane z ,,drugim
Toba".

2. Wybierz zadanie. Teraz pomysl o czyms, do czego chciatbys sig
zmobilizowaé. Wybierz co$ bardzo prostego. Niech to bedzie na
przyktad umycie zlewu, wyprowadzenie salda w ksiazeczce czeko-
wej lub wezesne wstawanie. CoS, czego nie lubisz robié, ale bardzo
chciatby$ mie¢ to za soba z powodu korzysci, ktére dzigki temu
osiagniesz.

3. Zobacz korzysci. Obserwyj ,,drugiego siebie” i zobacz, jak to
bedzie wyglada¢, gdy zadanie zostanie wykonane, wlaczajac w to
pozytywne konsekwencje jego wykonania, tak te bezposrednie
i natychmiastowe, jak przyszte.

4. Wykonanie zadania. Teraz patrz, jak ,,drugi Ty" z fatwoscia wy-
konuje zadanie. W trakcie tej czynnosci ,,drugi Ty" stale patrzy na
obraz ukonczonego zadania i czuje zadowolenie. Zauwaz, ze we-
wnetrzny glos ,,drugiego Ciebie" kusi i zacheca, przypominajac

MOTYWOWANIE

o przysztych nagrodach oraz o tym, jak duzo zostato juz osiagnicte
w realizacji celu. Na koniec przyjrzyj sie, jak ,,drugi Ty" cieszy si¢
z wykonania zadania i z nagrody.

5. Ocena i dostosowanie. Jesli to, co widziates$, nie byto catkowicie
zachwycajace, pozwol, by Twoja wewngtrzna wizje zakryta mgta,
podczas gdy madro$¢ pod$éwiadomosci dokona odpowiednich po-
prawek lub zmian. Kiedy mgla opadnie, ujrzysz poprawki, a ich
sposéb wykonania sprawi Ci przyjemno$¢ i bedzie zadowalajacy.
Czy chciatbys by¢ tym ,,drugim Toba", ktéry wtasnie uzyt nowe;j
strategii motywacyjnej? Czy jeste$ usatysfakcjonowany tym, ze
ten ,,drugi Ty" opanowat t¢ nowa umiejetnos$¢? Niech ten ,,drugi
Ty" wykona ponownie caty proces z innym zadaniem, aby zade-
monstrowa¢ go ku Twojej satysfakcji.

6. Scalenie. Gdy bedziesz juz w pelni usatysfakcjonowany, po-
zwdl, by pleksiglasowy babel opadt, i wciagnij w siebie tego ,,dru-
giego Ciebie", ktory nauczyt si¢ nowych sztuczek. Niektérzy lu-
dzie faktycznie wyciagaja ramiona i wyobrazaja sobie wciaganie
drugiego siebie do $rodka. Czasami zdarza si¢ niektérym osobom
odczuwaé w tym momencie mrowienie lub uwolnienie energii.

7. Planowanie. Teraz przez chwile zastandw sig¢, kiedy nastep-
nym razem bedziesz musiat wykona¢ zadanie, do ktérego ukon-
czenia wtasnie sie zmobilizowates.

Czego si¢ dowiedziates

wiedziates sig, jak:

*  Okresli¢ kierunek motywacji — OD lub DO.
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Masz juz lepsze wyczucie tego, jak stosowaé techniki NLP do
wzmocnienia motywacji wlasnej i innych. W tym rozdziale do-

« Ustali¢ kierunek motywacji innych oséb i uzywaé tej wie-

dzy w celu polepszenia ich produktywnosci.

*  Odkry¢ swoje wazne warto$ci oraz to, w jaki sposdb wpty-

waja na motywacje.
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+ Umigjetnie wypowiada¢ polecenia z motywacja, OD lub DO
w celu uzyskiwania jak najlepszych rezultatow w pracy
Z innymi.

« Stosowaé submodalno$ci w mysleniu, aby zmieniac i zwigk-
sza¢ motywacje.

* Nauczy¢ sic zwicksza¢ motywacje w kierunku DO.

O motywacji i NLP mogliby§my napisa¢ oddzielna ksiazke.
Kazdy rozdziat bytby wypetniony niesamowitymi wyzwaniami
i historiami o wybitnych osiagnicciach. Jesli czytanie o moty-
wacji i osiagnieciach innych zmobilizowato Ci¢ do zastosowa-
nia zdobytej w tym rozdziale wiedzy w celu stworzenia wtasnej
historii o sukcesie motywacyjnym, to my juz go odnieslismy.
Jesli za$ czytasz te informacje z zainteresowaniem, podekscy-
towaniem, a nawet zdumieniem, ale nie wyprobowates jeszcze
zadnego z ¢wiczen, to nawet nie dotknate$ potencjatu NLP.
NLP to niezwykly zestaw pomystéw i wgladu w ludzkie mysle-
nie, uczucia, zachowanie i zmiang, a to ledwie wierzchotek
g6ry lodowej. NLP dotyczy doznawania ludzkiej doskonatosci
— wkraczania w nowe $wiaty, nowe mozliwo$ci i nowe moty-
wacje. Ten rozdziat przygotowat sceng rozpoczynajacej si¢ dla
Ciebie przygody osiagania sukcesow, ktéra bedzie odstaniana
w kolejnych fragmentach podrecznika. Techniki NLP dziataja
tylko wtedy, gdy je sam zastosujesz. Wykonaj ¢wiczenia z tego
rozdziatu, a bedziesz gotéw na nastepny etap przygody: odkry-
cie swojej drogi zyciowej i podazanie nia.

ROZDZIAL 4
Odkrywanie swojej misji

Jesli cztowiek idzie pewnie do przodu w strone swych marzen...
zazna niespodziewanego w naszych czasach sukcesu.
— HENRY DAVID THOREAU

Wazna misja

Czy widziate$ transmisj¢ z pierwszego ladowania na Ksigzy-
cu? Wszyscy znamy obrazy z 1969 roku: spacerujacy po
ksiezycu Neil Armstrong. Co za wspaniate osiagnigcie! Jak udato
si¢ wykorzysta¢ potencjat catego narodu, aby dokonaé tego, czego
nikomu wczes$niej si¢ nie udato? Potrzebna byta wspaniata wizja
wielkoSci — traktowaliSmy to jak najwazniejsza misje! Prezydent
Kennedy zaproponowat w przemowie do narodu, by przed kon-
cem lat 60. spetni¢ marzenie o ladowaniu cztowieka na Ksiezycu.
Powiedziat: ,,Decydujemy si¢ polecie¢ na Ksiezyc jeszcze w tej
dekadzie i zrobimy to nie dlatego, ze to tatwe, lecz dlatego, ze
to trudne. Poniewaz ten cel pozwoli skumulowaé nasza najlepsza
energi¢ i oceni¢ umiejetnosci"'. Wokdt tej misji zgromadzono
caty naréd, a kazdy uznat ja za whasna.

Majac juz misjg, wystarczyto uruchomi¢ wyobraznie, by poja-
wit sig cel. Stworzono program kosmiczny, a wtedy zaczelo sig
rozwija¢ marzenie, wizja i misja.

Jednym ze statych elementéw przezywania misji jest nieprze-
widywalno$¢. Nigdy nie da si¢ przewidzie¢ wszystkich korzysci
ptynacych z dazenia do jej spetnienia. W przypadku zainicjowa-

" In Quest of the Universe", Discover Channel, 15 sierpnia 1993 .
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nego przez Kennedy'ego programu kosmicznego Ksi¢zyc nie byl
wcale najwazniejsza z poznanych rzeczy. Wazniejsze byto to, co
przezywali ludzie na Ziemi. Amerykanéw przebudzity telewizyjne
obrazy Ziemi widzianej z kosmosu oraz dochodzace spoza ka-
mer gtosy astronautow.

Podczas tego kosmicznego spaceru nasza planetg zobaczyt
astronauta Apollo 9 Russel ,,Rusty” Schweickart. Wedtug jego
stéw, w niesamowity sposob uswiadomito mu to wspdtzaleznosé
catego zycia na naszej planecie. Ta §wiadomos$¢ zmienita go na
zawsze.

Ramy i granice, o ktore walczymy, z perspektywy prze-
strzeni przestaja by¢ rzeczywiste. Z tego bezposredniego
doswiadczenia widzenia planety jako catosci rodzi si¢ odpo-
wiedzialno$¢ indywidualna oraz zrozumienie, ze przy tak
szybkiej komunikacji w dzisiejszych czasach oraz podbojach
kosmosu, podrézach gwiezdnych i satelitach nie ma juz miej-
sca na planecie na tak podstawowe rozrdéznienie, jak ,,my
i oni". Musimy teraz zrozumieé, ze w rzeczywistosci jesteSmy
tylko my jako forma zycia na planecie potaczona razem oraz
ze nasze zachowanie, nasze systemy i nasze postawy musza,

uznawa¢ i odzwierciedlaé te rzeczywistosé’.

On i inni odkrywcy kosmosu dali ludzkosci cato$ciowy oglad
zycia i globu, ktéry podtrzymuje nasze istnienie. A to, co od-
krywcy kosmosu zrobili dla ludzkosci, Twoja wyobraznia moze
zrobi¢ dla Ciebie. Wykorzystanie wyobrazni moze pomdc w zro-
zumieniu catego zycia. Wyobrazenie sobie petnego obrazu zycia
pomoze Ci stworzy¢ plan, lub inaczej misje, przezycia go w petni.

R. Schweickart, wywiad autorstwa Kelly Patrick Gerling, 1 czerwca
1983 r.
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Czym doktadnie jest misja?

Misja to poczucie celu, ktére Cig pociaga i wabi ku przysztosci.
Jednoczy korzysci, wartosci, dziatania oraz s$wiadomo$¢ tego, kim
jestes. Jest to rodzaj tkaniny wyplatanej z réoznych nitek zainte-
resowan, pragnien i celow. Czasami jest duza, zrozumiata, nawet
imponujaca. A co najwazniejsze, misja jest dobra zabawa. Jesli
zyjesz swoja misja, masz skfonnosci do zachowywania si¢ jak
Steven Spielberg, ktéry powiedziat kiedys: ,,Budze si¢ tak pod-
ekscytowany, ze nie moge zje$¢ $niadania"’.

NLP to badanie sposobu myslenia i zachowania pojedynczych
0s0b, ktore demonstruja wielko$¢ w osiaganiu sukcesow. Oczy-
wista cecha, ktora taczy takie osoby, jest poczucie misji. Wy-
znacza ona cel i kierunek ich zycia. To gtéwnie odrdznia tych,
ktérzy osiagaja sukcesy, od tych, ktérym si¢ to nie udaje.

Kiedy juz poznate$ niektore z podstawowych zasad NLP oraz
swoja_ strategi¢ motywacyjna, musisz odkry¢ swoja misj¢. Ludzie
z misja koncentruja si¢ na rozwijaniu swych umiejetnosci. Bez-
ustannie daza do osiagnig¢cia swej misji ,,kazdym nerwem swoje-
go ciata", a ,,dzika zadza", z jaka to czynia, powoduje wedtug
stéw Michata Aniota powstanie ,,olbrzymiej boskiej mocy™. Ro-
bia to dzieh po dniu i maja z tego olbrzymia rado$¢. Tobie tez
moze si¢ to zdarzy¢.

’ H. Whittemore, CNN: The Inside Story, Little Brown, Boston 1990.

* J, Michelangelo, Sculptor: An Autobiography Through Letters, red.
Irving Stone i Jean Stone, thum. Charles Speroni, Doubleday Sc Company,
Nowy Jork 1962.
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Réznica miedzy praca a misjq,

Wickszo$¢ ludzi nie ma poczucia misji. Ma raczej prace lub ka-
riere. ,,Uczgszcza" do szkoty. ,,Chodzi" do pracy. Studs Terkel
w swoim klasycznym badaniu, w ktérym sprawdzat, jak Ame-
rykanie postrzegaja swoja prace, stwierdza:

Wiele oséb ledwo skrywa swe niezadowolenie. Tak samo
gtosno stychaé bluesy niebieskich, jak i jek biatych kotnie-
rzykéw. ,Jestem maszyna' — moéwi spawacz. ,,Czuje si¢ jak
w klatce" — twierdzi kasjer w banku. Wtéruje mu portier
hotelowy. ,,Pracuj¢ jak mut" — stwierdza hutnik. , Nawet
maitpa potrafitaby robi¢ to, co ja" — twierdzi pracownik imi-
gracyjny. ,,Traktuja mnie jak przedmiot”" — moéwi modelka.
Pracownicy umystowi i fizyczni moéwia to samo: ,,JesteSmy

robotami"’.

Niezadowolenie z pracy tak wielu oséb prowadzi do roztamu
w ich zyciu. Tacy ludzie dziela swdj czas na to, co muszq zro-
bi¢, by zarobié na zycie, i na to, co chcq robi¢ dla przyjemnosci.
Rozdwojone zycie rozpoczyna sie¢ w szkole podstawowej od lekcji
i przerwy. Ciagnie si¢ przez lata pracy i konczy dopiero na eme-
ryturze.

Jednak wielcy ludzie sukcesu catkowicie wykraczaja poza dy-
chotomie¢ pracy i zabawy — robia to, co kochaja, i kochaja to,
co robia. Studs Terkel ustyszat to wyraznie od Nory Watson:
,Uwazam, ze wickszo$¢ z nas szuka powotania, nie pracy...
Praca jest przewaznie zbyt ciasna dla naszej duszy. Sama

praca nie wystarcza ludziom"™. Bez wzgledu, jak to nazwiesz:

* S. Terkel, Working: People Talk About What They Do AU Day and
How They Feel About What They Do, Pantheon Books, Nowy Jork 1974,
str. xi, Xii.

®J. w., str. xxiv.
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poszukiwaniem, powotaniem, wielkim celem lub misja, oso-
bom, ktére odkryty to dla siebie, daje silny powdd, by byé na
$wiecie.

Musisz znalez¢ misje, ktéra przyciagnie Cie i zwabi, budzac
pasj¢ i wywotujac dreszcz emocji. To rozpali Twdj zapat: bedziesz
sie¢ budzit podekscytowany; bedziesz dazyt do tego, by kazdy dzien
byt arcydzietem. Wiasnie takie zachowanie charakteryzuje osobg
Z zyciowa misja.

Skad wiesz, ze nie odkrytes jeszcze swojej misji? To sprawa
podejécia i stylu zycia. Zadaj sobie pytanie, czy masz pracg lub
czy tworzysz wtasne marzenie? Czy chodzisz do pracy i bawisz
si¢ w czasie wolnym lub tak bardzo kochasz swoja prace, ze
Twoje mysli kraza wokot niej nawet podczas wakacji? Bez wzgle-
du na odpowiedz w tym rozdziale znajdziesz procesy oraz spo-
soby, ktéore Ci pomoga. Jesli juz cieszysz si¢ posiadaniem zycio-
wej misji, ten rozdziat jeszcze bardziej ja rozjasni i zwickszy
pasje.

Z drugiej strony, je$li dotychczas Twoje zycie byto bezna-
migtne, podzielone na haréwke w pracy dla pieniedzy i spora-
dyczna zabawe, tutaj pomozemy Ci odkry¢ wlasna misje.

Niektérzy ludzie nie zastanawiaja sie nad swoja misja, gdyz
nawet przez mys$l im nie przechodzi, ze sa w stanie ja wypet-
niaé¢. Aby zlikwidowaé ten nonsens, przypomnijmy sobie, Ze je-
steSmy wspaniatymi uczniami. W stworzeniu wyobrazenia sie-
bie jako wspaniatego ucznia pomoze kolejne ¢wiczenie.

Cwiczenie to mozesz wzbogacaé wedtug wtasnych upodoban.
Jedli cheesz, dodaj umiejetnosci duchowe, umystowe, a takze
inne niepowtarzalne mozliwosci, ktore posiadasz. Mozesz to
robi¢ przez pewien okres codziennie. W miare praktyki stwo-
rzony obraz moze staé si¢ ciaglym i bezposrednio dostepnym
systemem przekonan, ktéry bedzie Ci¢ utwierdzat we wszystkich
podjetych dziataniach.
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Znaczenie przekonania

W odkryciu wtasnej niepowtarzalnej misji pomoga Ci zawarte
w tym rozdziale ¢wiczenia. Musisz je tylko doktadnie wykonad.
Posiadasz niepowtarzalna kombinacje zainteresowan, pragnien
i rozwinigtych umiejetnosci, jak rowniez szeroki zbidr nieroz-
budzonych jeszcze talentéw. Odkrycie wtasnej misji oraz zycie
z nia ujednolici Twoje zainteresowania i wrodzone talenty, gdy
rozwijaé si¢ bedzie tkwiacy w Tobie uczen.

Te umiejetno$¢ nauki mozesz stosowaé w zyciu, wiedzac,
ze w kazdym jego punkcie mozesz obraé¢ nowy kurs, nowy kie-
runek dziatania, nowa misj¢. Jeste§ w stanie odkry¢ i zy¢é swoja
misja. Je$li uwierzysz, ze mozesz, tak wtasnie si¢ stanie. Dla-
czego? Poniewaz ta wiara uaktywnia w Tobie te same fenome-
nalne mozliwo$ci, jak w przypadku wspaniatych podziwianych
przez Ciebie ludzi sukcesu. Jeéli jedna osoba potrafi co$ zrobi¢ —
kazdy moze sie tego nauczy¢. W przedstawionym dalej procesie
odkrywania misji wspominamy o kilku dawnych i wspdtczesnych
wielkich ludziach. Dowiesz si¢, w jaki sposdb ujrze¢ wzorzec ich
motywacji. Te wzorce to kwestia postawy.

ODKRYWANIE SWOJEJ MISJI

3. Sporzqdi wykaz swych talentow. Masz 15 miliarddw komo-
rek mozgowych, ktdore razem blyskaja obwodem tysiaca miast.
Twoje uszy moga ustysze¢ dzwigki o 1600 réznych czestotliwo-
$ciach w granicach od 20 do 20 000 petnych cykli na sekundg.
Twoje oczy potrafia dostrzec pojedynczy foton $wiatta. 800 000
witékien w kazdym z nerwdw optycznych transmituje wigcej infor-
magji z 132 milionéw precikéw i czopkéw do mézgu niz najwickszy
na $wiecie komputerowy system optyczny. Ponad 300 milionéw
malenkich pecherzykéw prucnych dostarcza tlen do 100 trylio-
néw komoérek w catym ciele. Twoje 206 ko$ci i 656 mies$ni two-
rzy bardziej zréznicowany funkcjonalnie system mozliwosci niz
ten w kazdym innym znanym stworzeniu. A te i inne niezwyklte
zdolno$ci funkcjonowania i uczenia si¢ mozna zastosowaé na
wiele réznych sposobow. Nie da sie zliczy¢ wszystkich Twoich
umiejetnosci — jest ich zbyt wiele.

4. Utworz pojedynczy obraz. Teraz, wyobrazajac sobie umiejet-
noé¢ uczenia si¢, mozesz zobaczy¢ te rodzaje zdolnosci jako jeden
jasny obraz ludzkiego systemu nerwowego — niezréwnanego
w znanym wszechdwiecie systemu mozliwo$ci funkcjonalnych.
Jedli kiedykolwiek zwatpisz we wtasne mozliwosci osiagnigcia mi-
Sji, ten obraz moze powrdci¢ i by¢ rzeczywistym spisem Twoich
talentéw, zmieniajac watpliwo$¢ w pewnos¢ siebie.
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CWICZENIE 7. JESTES UCZNIEM

1. Cofnij sie w czasie. Pamigtasz, jak jako mate dziecko osiaga-
ted Swietne wyniki w nauce? WsiadZz do wyimaginowanego we-
hikutu czasu i cofnij si¢ do tych momentow z wczesnego dzie-
cinstwa. Poswie¢ na to tylko chwile. Wyobraz sobie, ze wracasz
do tego szczesliwego dziecigcego czasu przyspieszonej nauki.
Przyjrzyj sie przez moment, jak to jest. Zauwaz, ze ludzie sa
bardzo duzi — Ty patrzysz na nich z dotu. Tyle si¢ dzieje.

2. Zwro¢ uwage na swdj potencjat do nauki Uczysz si¢ aktywnie
i z pasja. Uczysz si¢ mnostwa nowych rzeczy, zwtaszcza jezyka.
Poznajesz pigtnascie do trzydziestu nowych stéw dziennie. Nawet
o tym nie wiedzac, uczysz si¢ setek zasad gramatycznych. Ta zdol-
noé¢ do nauki pozostaje w Tobie.

Historia murarza

Gdyby setki lat temu zapytaé¢ murarza budujacego Katedre sw.
Piotra w Watykanie: ,,Co robisz?", mogtby odpowiedzieé: ,, Ktade
cegly, buduje $ciane, wykonuj¢ moja praceg”. To jeden typ czto-
wieka — osoba z okreslonym celem. Mdbglby tez odpowiedzieé:
»Buduje jedna z najwspanialszych katedr na $wiecie, budynek,
ktory bedzie stat wieki jako pomnik tego, co moze osiagnaé ludz-
ko$¢ dzigki inspiracji Boga". To osoba z misja. Do takiego ro-
dzaju odczucia mozesz dazyé, tworzac wtlasna misje.

Misja nie jest czym$, co mozna wymusi¢, lub czym$, co mozna
dostrzec w aktualnych zainteresowaniach. Jest czyms$ wigkszym
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i gtebszym. Jest to co$, co si¢ odkrywa wewnatrz siebie. Dzieki
odkryciu swojej misji mozesz upewni¢ sig, ze cele, do ktérych da-
zysz, sa Twoje. Mozesz przekonaé si¢, ze bedziesz si¢ cieszyt
z ich osiagniccia, gdy do tego dojdzie, oraz ze Twoja podréz przez
zycie bedzie rozwijaé si¢ z pasja, ktéra pobudzi kazda czastke
Twojego jestestwa.

Uczenie sie, jak robic to, co kochasz

Oto podstawowa lekcja, ktdrej ucza nas wszyscy wielcy ludzie
sukcesu: réb to, co kochasz robié. To bardzo proste. Jednak cza-
sami ludzie po prostu nie wierza, ze mogliby dostawa¢ pieniadze
za wykonywanie tego, co kochaja. Zdarza si¢ tez, ze zapomnieli,
co to jest. By¢ moze najwazniejsza rzecza, ktéra powstrzymuje
ludzi przed pelnieniem wtasnej misji, jest brak wiedzy, jak to
zrobi¢. Nie wiedza, jak przejs¢ od swych codziennych celow,
warto$ci i zainteresowan do tego jedynego, sprecyzowanego kie-
runku pobudzenia emocjonalnego i poczucia spetnienia — inny-
mi stowy, nie wiedza, jak rozpoczaé wypetnianie swojej misji.
Istnieje jednak mozliwo$¢ skorzystania z serii ¢wiczen, ktore
pomoga w okresleniu pasji zyciowej; tego, co masz osiagnaé
W swym Zyciu.

Myslac o sobie i swoim zyciu, mozesz w tej chwili stwier-
dzi¢, ze do tego momentu udato Ci si¢ je przezy¢ i przetrwac.
Jednak, jak wszyscy wiemy, istnieje olbrzymia réznica migdzy
zwyktym przezyciem zycia a do§wiadczeniem jego petni.

Motywacje do przetrwania miate$ od zawsze. W przeciwnym
razie nie czytatby$ teraz tej ksiazki. Patrzac wstecz na swoje
zycie, mozesz prawdopodobnie stwierdzi¢, ze byty momenty,
w ktérych bez wysokiego poczucia motywacji bys nie przezyt.
Teraz site tego instynktu przetrwania mozesz przekierowac i wy-
korzysta¢ do przejécia poza zwykle przetrwanie do zycia w peini —
do zycia w wybrany przez Ciebie sposob.
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Aby osiagna¢ takie zycie, nalezy pamigta¢ o zdolno$ci uczenia
sie. Uczeniem si¢ jest wtasnie zmiana sposobu myslenia, zacho-
wania i komunikowania. To pomoze nam w osiagnigciu roz-
wijajacej si¢ misji.

Proces odkrywania misji

Aby znalez¢ znakomity przyktad pasji zycia, nie musimy dale-
ko szukaé. Wystarczy przyjrze¢ si¢ osobie Susan Butcher, kto-
ra bierze udziatl w najbardziej wyczerpujacym i trudnym wy-
Scigu $wiata — wyscigu psich zaprzegdw Iditarod. Obejmuje
on teren tysiaca stu mil i prowadzi poprzez jatowe i zimne
pustkowia Alaski. Trwa minimum 10 dni, a jego ukonczenie
jest wyczynem samo w sobie. Susan Butcher wygrata ten wy-
§cig czterokrotnie.

Jak to si¢ stato, ze Susan Butcher postanowita staé si¢ zna-
komitoscia na tym polu? W 1975 roku mieszkata na wschodnim
wybrzezu Standw Zjednoczonych. Miata dwadziedcia lat i nie
wiedziata, co zrobi¢ ze swoim zyciem. Zadata sobie pytanie: ,,Jak
mogg stworzy¢ zycie, ktore obejmie dwie ukochane przeze mnie
rzeczy: dzika nature i zwierzeta?". Odpowiedzia byto odkrycie
jej osobistej pasji. Oto jej stowa:

Zawsze kochatam psy i wszystkie zwierzeta. Kiedy umart
mdj pierwszy pies, chciatam go po prostu zastapi¢. Skonczyto
si¢ jednak na zakupie szesciotygodniowego psa rasy husky.
Pomysdlatam: ,,Czy nie byloby fajnie nauczyé go ciagniecia
san?". Zaczertam zajmowac si¢ tym w ramach hobby. Jednak
cztery miesiace pdzniej kupitam mojego drugiego husky, a po
kolejnych dwdéch miesiacach wprowadzitam si¢ do kobiety,
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ktéra miata ich pieédziesiat, i zaczetam zajmowaé si¢ tym
na powaznie’.

Zdecydowata si¢ wiec na wyscigi psich zaprzegdéw. Stale
przenosita si¢ coraz bardziej na zachdd i pdtnoc, az trafita na
Alaske, gdzie zbudowata dom z bali. Jadac tam w pogoni za
marzeniami, nie miata zadnych zabezpieczen. Mimo wszystko
zrobita to. A teraz jest najwigkszym mistrzem w tym sporcie
na naszej planecie — w dyscyplinie dotychczas zdominowanej
przez mezczyzn.

W przypadku Susan Butcher nie trudno zrozumie¢ réznice
miedzy misja a celem. Oto jak opisuje to ona sama:

ByliSmy w Fairbanks i rozmawiali$my z naszym przyjacie-
lem. Powiedzial nam: ,,Co bedziecie robi¢ za pie¢ czy dzie-
sig¢ lat?". ProbowaliSmy mu wyjasni¢ cze$¢ naszych planéw.
A gdy dalej zadawat pytania o nasze cele, nie wydawatly mu
si¢ odpowiednie. Nasze cele nie doprowadzaty nas finansowo
do takiego miejsca, by moglibySmy kiedy$ powiedzie¢: ,,Aha,
udato mi sie. Koncze z tym".

A gdy zrozumieli$my réznice, wyjasnialiSmy mu ja, tfuma-
czac, ze jesteSmy zadowoleni z tego, co teraz robimy. Rzeczy-
wiscie pracujemy bardzo cigzko i naprawde jesteSmy bardzo
zajeci. By¢ moze jednym z naszych celéw w przysztosci bedzie
troche zwolni¢, ale nic nie zmienia¢... Nie chce dojs¢ do
pewnego punktu w naszej karierze trenowania psich zaprze-
gow, po czym stwierdzi¢, ze rzucam to zajecie, bo zarobitam
juz tyle pieniedzy, ze moge odejs¢ i zajaé¢ sie czym$ innym.
Kochamy to, co robimy, i w ten wtasnie sposdb spetniamy na-
sze marzenia. Nie musimy wigc zarabia¢ duzo pieniedzy lub
dojé¢ do okreélonego punktu w naszej karierze. NAM JUZ

S. Butcher, wywiad autorstwa Kelly Patrick Gerling, 22 pazdzier-
nika 1990 r.
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SIE UDALO. Udato mi si¢ trzynascie lat temu — poniewaz
przez tyle lat mieszkam w dziczy, pracujac z moimi psami’.

O swoim zyciu moéwi: ,,Wielu ludzi spojrzatoby na moje zycie
i pomyslato, ze sktada si¢ tylko z ciczkiej pracy. Ale dla mnie
jest to praca z mitosci™. Wihasnie wtedy wiesz, ze realizujesz
rozwijajaca, si¢ misj¢ — gdy dazenie do celu jest praca z mitosci.
A ta pochodzi z odszukania pasji zyciowe;.

Inna osoba sukcesu, ktora odnalazta swoja zyciowa pasj¢
i idzie za nia, jest rezyser filmowy Steven Spielberg. Jego filmy
widziato wiecej osdb niz jakiegokolwiek innego rezysera. Pierw-
sze filmy tworzyt juz w dziecinstwie jako os$miolatek. Postano-
wit, ze jego zyciowa misja bedzie opowiadanie historii za posred-
nictwem filmu. Tworzy nicustannie, poniewaz dla niego robienie
filméw to zabawa. Oto jak Spielberg opisuje swoja prace:

W moich filmach celebruj¢ wyobrazni¢ jako narzedzie wiel-
kich kreacji... Zarabiam na zycie marzac. Raz w miesiacu niebo
spada mi na glowe, przychodze do siebie i widze kolejny film,
ktéry cheiatbym zrobi¢. Czasami mam wrazenie, ze zamiast
mébzgu mam Yozyska kulkowe; wciaz przesuwaja sic w nim
rézne pomysty. Moim problemem jest to, ze moja wyobraz-
nia nie chce sie¢ wylaczy¢. Budze sic tak podekscytowany,
7e nie moge zjes¢ $niadania. Jeszcze nigdy nie zabrakto mi
energii'.

To dlatego Steven Spiclberg moze by¢ dla nas wszystkich przy-
ktadem tego, co si¢ moze zdarzy¢, gdy robisz to, co kochasz.

Ted Turner jest kolejnym przyktadem osoby, ktdra zarliwie
realizuje swa misje. Jest on fundatorem Igrzysk Dobrej Woli,

® S. Butcher, wywiad autorstwa Kelly Patrick Gerling, 22 pazdzier-
nika 1990 r.

9

Jow.

' I Dream for a Living", Time, 15 czerwca 1985 r., str. 58, 62.
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zatozycielem CNN, TNT i Headline News oraz twdrca niesa-
mowitego imperium telewizji kablowej. W rzeczywisto$ci do-
starczyt kanat wiadomosci telewizji kablowej nie tylko Stanom
Zjednoczonym, ale catemu $wiatu. Ogtoszony w 1991 roku przez
magazyn Time ,cztowiekiem roku", Ted Turner jest osoba,
ktéra dzigki stworzonym przez siebie organizacjom wprowadza
»globalna wioske" Marshalla McLuhana do codziennej rzeczy-
wistosci.

Jak rozpoczat realizacje swojej misji? Po odkryciu, ze jego
ojciec Ed zainicjowat plany wyprzedania swojego biznesu, Ted
w wieku dwudziestu czterech lat stanowczo si¢ temu sprzeci-
wit. Podczas stownej bitwy ,,rzucit Edowi Turnerowi jego wta-
sne argumenty przeciwko poddawaniu si¢ w zyciu". Niedtugo
po tej ktdtni jego ojciec zabit si¢ strzatem z pistoletu. Od tego
momentu Ted ,ruszyt na wyprawe, nie ogladajac si¢ nigdy za

nll

siebie...

CWICZENIE 8. ODKRYWANIE PASJI SWEGO ZYCIA

1. Podlqcz sie do swojego wewnetrznego uczucia podekscyto-
wania. Podobnie jak Steven Spielberg, Susan Butcher i inni wielcy
sukcesu poznaj swoje zainteresowania. Jak kiedy$ powiedziat
wspdtzatozyciel NLP, John Grinder: ,,Co kochasz robi¢ na tyle
mocno, by za to ptaci¢?".

2. Poznaj swoje pasje, pragnienia i mitosci. Tylko Ty wiesz, co na-
prawde kochasz. Moze to by¢ majsterkowanie, uczenie, tworzenie
wynalazkéw lub setki innych réwnie zachwycajacych mozliwosci.
Wskazdwki mozesz znalez¢é w swoim hobby. Myslac o tych zainte-
resowaniach, pragnieniach, mito$ciach i pasjach, wyczuj tryska-
jace z giebi Twojej duszy sygnaly wewngtrznego podekscytowa-
nia i zainteresowania. Poczuj je. Zréb spis najprzyjemniejszych
wydarzenn Twojego zycia. GdybyS miat dziesig¢ milionéw dola-
row, za mozliwo$¢ robienia czego bysS zaptacit?

""H. Wittemore, CNN: The Inside Story, Boston 1990.
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3. Skoncentruj sie na tych, ktorych podziwiasz. Przyjrzyj sig swoim
ulubionym bohaterom i wstuchaj si¢ w stowa podziwianych ludzi;
kobiet i mezczyzn, ktérymi chciatby$ si¢ staé, ktdrych naslado-
wates i na ktorych sie wzorowates w swoim zyciu. Ci bohatero-
wie moga mie¢ podobne zainteresowania, pragnienia i cele. Zwroé
na nie uwage i ciesz si¢ nimi. Przyjrzyj si¢ im na ekranie swojej
wyobrazni, w wewnetrznym teatrze, i poczuj emocje, do ktérych
si¢ podtaczytes.

4. Nie ustawaj. Powtarzaj t¢ czynno$¢ rano i wieczorem, az
stwierdzisz, ze masz juz bogata kolekcje obrazéw tego, co Cie
pasjonuje.

Smieré¢ ojca naktonita go do ponownego przeanalizowania naj-
gtebszych wartodci. Turner twierdzi, ze do tego czasu konfronto-
wat swoje mysli z ojcowskimi pogladami na sukces: ,,To on miat
by¢ sedzia tego, czy odniostem sukces...". Te przemyslenia nad
tym, co w zyciu wazne, spowodowaty kilka powaznych przetaso-
wan w jego kryteriach sukcesu. Oto jego stowa: ,,Wiele czasu
spedzitem, probujac odgadnaé, co zrobit nie tak. Ktadt zbyt duzy

ni2

nacisk na sukces materialny. Méwie wam, to fatszywe ztoto ...

Nasze najwigksze tragedie moga staé si¢ trampoling do na-
stepnej fazy zycia. W tym przypadku straszliwy bol po $mierci
ojca byt motywacja do ponownej analizy najgtebszych wartosci
i zasad, a w rzeczywisto$ci do stworzenia nowych.

Inna osoba, ktdra gieboko przeanalizowata swoje wartosci
i zasady, jest trener John Wooden. Jego druzyna koszykowki uni-
wersytetu UCLA moze si¢ pochwali¢ najdtuzszym pasmem zwy-
cigstw (88 gier) wsérdd wszystkich liczacych sie dyscyplin spor-
towych. Jest jedyna osoba, ktéra zostata uhonorowana w galerii
staw koszykdwki jako gracz i trener. Podczas 27 lat pracy na
uniwersytecie UCLA jego zespoly nigdy nie przegraty sezonu.
W ostatnich 12 latach jego pracy wygrali 10 mistrzostw ligi NCAA,

" H. Wittemore, CNN: The Inside Story, Boston 1990.
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z czego siedem razy z rzedu. Zadna inna druzyna koszykéwki
uniwersyteckiej nawet nie zblizyta si¢ do tych osiagnieé".

Jego wyjatkowe poswigcenie jest legendarne. Wciaz ma na-
grania kazdej minuty wszystkich treningéw z 27 lat kariery na
UCLA. I nigdy nie méwi o wygrywaniu. ,,Dla mnie sukcesem nie
jest uzyskanie wigkszej liczby punktow od kogo$ innego, lecz
spokdj umystu, ktéry ma zréodto w satysfakcji z wiedzy, ze sta-
rate$ sic jak najlepiej. To co$, co kazdy musi ustalié sam"".

Dzieki potaczeniu swych umiejetnosci sportowych, zbioru za-
sad swego ojca, wedtug ktorych zyt, oraz mitosci do ludzi, stat si¢
najbardziej podziwianym trenerem na $wiecie. Jak sformutowat
swoja misje?

Oto przekazane mu przez ojca credo — kluczowa cze$¢ reali-
zacji misji:

Badz wierny sobie.

Niech kazdy Twdj dzien bedzie arcydzietem.
Pomagaj innym.

Czerp glebie z dobrych ksiazek, zwtaszcza z Biblii.
Zaprzyjaznij si¢ z dobra sztuka.

Zbuduj schronienie przed deszczowym dniem.
Kazdego dnia médl si¢ o porade, a takze licz btogo-
stawienstwa i dziekuj za nie.

I

Poza tym, ze zyt zgodnie z tymi zasadami, co zmotywowato go
do wybrania misji trenerskiej? Oto jego wtasne stowa:

Jestem do$¢ czesto pytany, dlaczego wybratem kariere tre-
nera i przy niej pozostatem. Amos Alonzo Stagg, ktory treno-
wat football w Chicago, gdy miatem w zwyczaju odbywanie
swych dorocznych ,wyjazdéw do Chicago", najlepiej podsu-

" R. Aguayo, Dr. Deming: The Man Who Taught the Japanese
About Quality, Simon Sc Schuster, Nowy Jork 1990, str. 98, 99.

" Aguayo, str. 98, 99.
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mowat moje odczucia na ten temat. Stagg, ktéry pracowat
z mtodymi i trenowat az do dziewiecédziesiatki, spytany, dla-
czego jest trenerem, odpowiedziat: , To z powodu obietnicy,
ktéra datem Bogu".

...Uwazam, ze gtéwnym powodem tego, dlaczego pozo-
staje trenerem, jest moja mito$¢ do mtodych ludzi oraz to,
ze odmawiam przyjecia bardziej lukratywnych stanowisk'.

Nie kierowat si¢ warto$ciami kogo$ innego. Patrzyt w siebie.
Wpojone przez ojca zasady uczynit wlasnymi i dodat do nich
wartosci sformutowane przez siebie. Ty tez mozesz zrobié to,
co zrobili Ted Turner i John Wooden. Mozesz odkry¢ swoje naj-
glebsze warto$ci i zasady, po czym je wykorzystaé¢. Oto jak tego
dokonacé.

CWICZENIE 9. ROZPOZNAWANIE NA NOWO
SWYCH NAJGELEBSZYCH WARTOSCI I ZASAD

1. Pomysl o niektorych ze swoich zainteresowan, mitosci i pra-

gnien. Przyjizyj si¢ celom, do ktérych aktualnie dazysz. Nastep-
nie spojrz w przysztos$¢ i zobacz, jak te cele zostaja osiagnicte.
Duzo o nich wczedniej myslate$. Wybierz najwazniejsze z tych,
ktére przychodza Ci do glowy. Mozesz wybra¢ dwa, trzy, a nawet
wigcej. Te cele to przyszto$é, ktérej pragniesz.

2. Okresl swoje wartosci i zasady. W dowolny najprzyjemniejszy
sposOb zatrzymaj je w myslach. Bierz kolejno kazdy z ustalo-
nych celoéw: obejrzyj go, postuchaj i doswiadcz tego, ze jest to
Twoj whasny cel. Po zakonczeniu tych czynnos$ci zadaj sobie
pytanie: ,,Co warto$ciowego niesie w sobie ten cel?". Jedli celem sa
podréze, odpowiedzia moze by¢ na przyktad: ,,nauka" lub ,za-
bawa". Jedli celem jest nowa praca, odpowiedza na pytanie o jego
warto$¢ moga by¢ stowa ,,podekscytowanie” lub ,,wyzwanie".

" J. R. Wooden, J. Tobia, They Cali Me Coach, Word, Inc., Waco
1972, str. 60.
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Odpowiedz moze sktada¢ sie z jednej lub kilku wartosci. W przy-
padku Teda Turnera jego warto$ciami mogtyby by¢ tad, rozwia-
zywanie problemow i podekscytowanie. Wydaje sig, ze Susan Bu-
tcher ceni mito$¢, troske i przetrwanie. Zazwyczaj odpowiedz
sktada sig z pojedynczych stéw lub zwrotéw, ktorych przyktady
znajduja, si¢ w ponizszym zestawieniu wartosci i zasad.

3. Zrob listq swych wartosci i zasad. Teraz przejdz przez listg
zapisanych w myslach celdéw, zadajac pytanie: ,,Jakie warto$ci ma
ten cel dla mnie?". Zrob liste.

4. Odszukaj najgtebsze wartosci. Na koniec otrzymasz liste naj-
glebszych warto$ci i zasad. Teraz zadaj sobie pytanie: ,,Co jest
dla mnie wazne, jesli chodzi o te wszystkie wartosci?". Odpo-
wiedz, ktéra przyjdzie na mysl, bedzie jeszcze wazniejsza warto-
Scia. Poznanie waznych, najgtebszych wartosci jest kluczowym
aspektem zrozumienia samego siebie. Uswiadom sobie, jak Twoje
wartosci motywuja Ci¢ do dziatania i do osiagania sukceséw.

5. Zapisz nazwe najwazniejszej wartosci lub zasady. Zapisz te war-
tosci i zasady na przysztosé.

ZASADY I WARTOSCI

autonomia pigkno

bezstronnosé pobudzanie do zmian
biegtosdé poczucie bezpieczenstwa
dazenie do doskonatoéci podekscytowanie
dynamicznosé pomaganie innym
elegancja pomystowosé
entuzjazm porzadek

godnosé prawdomdéwnos$é
harmonia prostota

humor rado$é

kreatywno$é rados¢ zycia
madro$é rewolucja

mitosé spelnienie
niepowtarzalno$¢ sprawiedliwo$é
odwaga szczerosé

pewnos$¢ szczescie
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troskliwosé wiara w siebie
tworzenie lepszego Swiata witalno$é
umiejetnos$é uczenia sig wolnosé
umiejetno$¢ rozwiazywania wspotdziatanie

probleméw wykorzystanie potencjatu
uzytecznosé wytrwatos$é
wdziek wyzwanie
wesotosé

Istnicja trzy sposoby uswiadomienia sobie swych najgtebszych
wartosci. Najczesciej spotykanym jest sytuacja, w ktérej zostaja
naruszone. Jesli dzieje sie¢ co$, co w jakikolwiek sposdb wywotuje
uczucie niepokoju, zdenerwowania lub niestosownos$ci, to w tym
doswiadczeniu jest obecna wartos¢. Kiedy kto§ odnosi sie do
Ciebie w lekcewazacy sposob i jestes z tego powodu zty, ztos¢ wy-
plywa z potrzeby poszanowania — chcesz by¢ traktowany z sza-
cunkiem w relacjach migdzyludzkich. Jes$li w zwiazku z nad-
chodzacym wydarzeniem odczuwasz niepokdj, poniewaz nie jestes$
pewny, jak dobrze wypadniesz, to u podstaw tego uczucia lezy
potrzeba doskonatosci. Czesto to, co najbardziej cenimy, okreslaja
nasze najboles$niejsze przezycia.

Zrozumieé wtasne warto$ci mozemy réwniez poprzez zdarze-
nia, ktdre je spetniaja. To wspaniate uczucie, gdy kto$ traktuje
Cie z niezwyklym szacunkiem, pomagajac w potrzebie, nawet jesli
wiaze si¢ to z duzym ryzykiem. Te emocje wzbudzaja znajdujaca
sic w Twoim wnetrzu potrzebe szacunku. Czasami do dziatania
zainspiruje Cie¢ ogladanie ulubionych rozgrywek sportowych lub
wydarzenie artystyczne. Te emocje wskazuja na Twoje najgtebsze
warto$ci, bez wzgledu na to, czy nazwiesz je doskonatoscia, mi-
strzostwem, pigknem czy czymkolwiek innym. Uczucia sa znacz-
nie wazniejsze od nazw. To nie stowa sa rzeczywistymi warto-
§ciami, tak samo jak pozycje w menu ulubionej restauracji nie
sa faktycznym positkiem, ktéry reprezentuja. Wartosci to zestaw
uczué, ktéore pozwalaja Ci rozpoznaé, co jest dla Ciebie wazne.
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Trzeci sposdb doswiadczania najgiebszych wartosci polega na
swiadomym zbadaniu wtasnego wnetrza. Kazdy z nas moze odkry¢
i poczué swe najgtebsze wartosci poprzez gigboka medytacje.

Odkryte wartosci i zasady nalezy nastepnie potaczy¢ z cato-
Sciowa wizja tego, co mozesz zrobi¢ z wrasnym zyciem. Wréé¢my
do Teda Turnera. Po przeanalizowaniu swoich wartosci i zasad
zaczat gorliwie wykonywaé swa misje. Jego nowo odkryte war-
tosci i zasady doprowadzity do petnej wizji misji.

Dlaczego na przyktad stworzyt Igrzyska Dobrej Woli, ktore
w 1986 i 1990 roku przyniosty 8 milionéw dolaréw strat? ,,Zro-
bitem to, aby oba kraje znéw znalazty si¢ razem na boisku. Mo-
gtem po prostu powiedzie¢, ze Rosjanie chca by¢ naszymi przyja-
ciétmi" — powiedziat.

Zapytany o to, dlaczego zyje takim zyciem, odpowiedziat:

Chciatem tylko sprawdzié, czy si¢ nam uda — jak Krzysz-
tof Kolumb. Kiedy robisz co$, co nigdy wczesniej nie zostato
zrobione, plywasz po nieznanych wodach, nie znajac kierun-
ku, nie wiedzac, co si¢ odkryje, gdy si¢ gdzie$ dotrze. Przy-
najmniej jednak gdzie$ dazysz...

Potezny wptyw przekazu wiadomodci telewizyjnych po-
woduje, ze ciazy na nas odpowiedzialno$¢, ktéra nie polega na
tworzeniu bogactwa, ale na wywieraniu wptywu na spotecz-
nosci, ktorych czedcia jesteSmy. A nasza spotecznosé... to
nie tylko lokalne rynki, czy nawet nasz kraj, ale Swiat, w kto-
rym zyjemy....

Dlaczego nie dazy¢ do tego, by przez nastepnych dziesieé
lat doprowadzi¢ do zawarcia pokoju na Ziemi? Dlaczego w ro-
ku 2000 nie wyzerowaé kalendarzy i nie zacza¢ nowej epoki?
Niech lata przed zawarciem pokoju beda wickiem B.P., a po
jego zawarciu — A.P. To mogtby by¢ najwickszy zaszczyt,
jakim moglibySmy obdarzy¢ nasze pokolenie. Gdyby$my to
zrobili, ludzie wciaz byliby tutaj za dwa tysiace lat...".

'“H. Wittemore, CNN: The Inside Story, Boston 1990.
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Co typowe dla misji wielkich ludzi sukcesu, jego wizja mo-
tywacyjna jest olbrzymie, prawie nieosiagalne marzenie. I wia-
$nie tego chce. Wierzy, ze ludzie powinni ustawia¢ cele, ktorych
moga nigdy nie osiagnaé. ,,Nie spoczne¢, zanim nie zostana
rozwiazane wszystkie problemy $wiata. Bezdomno$¢, AIDS.
Jestem w $wietnej formie. Ale problemy mnie przezyja — nie
ma dwéch zdan".

Cho¢ jego misja jest ogromna, takze i ona si¢ rozwija. Zebrat
zasoby, aby wspomoc jej realizacje. Stworzyt Igrzyska Dobrej
Woli, aby wzbudzi¢ uczucie tacznosci i przyjazni miedzy milio-
nami ludzi, ktérzy ogladaja telewizjc pomicdzy kolejnymi olim-
piadami. Zapewnia $wiatowa sie¢ komunikacyjna poprzez te-
lewizje kablowa. Misjc Teda Turnera motywuje wielka wizja
mozliwosci. To jedna z rzeczy, ktéra dodaje jego zyciu atrak-
cyjnosci.

Zadna relacja z osiagnie¢ w dzisiejszym $wiecie nie bedzie
petna bez opisu Buckminstera Fullera. Wynalazca koputy geo-
dezyjnej, imiennik niezwyktej, nowo odkrytej rodziny molekut
bukministerfullerendw (buckyball w skrécie), tworca mapy i sa-
mochodu Dymaxion, a takze wielu innych wynalazkéw, znany
jest na catym $wiecie jako jeden z gtéwnych muyslicieli i wizjo-
nerskich wynalazcéw dwudziestego wicku. Do 1968 roku liczba
oryginalnych opublikowanych pozycji zwiazanych z praca Fullera
przekroczyta 2 100 rocznie.

Jak to sie¢ stato, ze Buckminster Fuller osiagnat w swoim zy-
ciu tak wiele? Zaczeto sie od misji, ktéra odkryt podczas pewnej
samotnej nocy. Po $mierci czteroletniej corki Alexandry w wy-
niku choroby, dwukrotnym usunieciu z Harvardu, utracie fir-
my, ruinie finansowej i narodzinach drugiego dziecka pograzyt
sic w depresji z mys$lami samobdjczymi. Buckminster Fuller stat
na krawedzi mrocznej przysztosci.

Kiedy pewnej samotnej nocy w 1927 roku wpatrywatl sie
w ciemna glebi¢ jeziora Michigan, w jego zyciu nastapit
przetom. ,,Dlaczego jestem skonczonym nieudacznikiem?" —
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zadat sobie pytanie. Modgt skoczyé lub zaczaé przemyslenia.
Wybrat to drugie. Rozpoczat formowanie zyciowej misji. Po
intensywnych rozwazaniach doszedl do wniosku, ze sam nie
ma prawa okre$laé¢ swojej wartos$ci dla $wiata i ze musi za-
wierzy¢ swéj los madrosci Boga. W fascynujacej relacji wyja-
$nia swe odkrycie:

Wierze w niepodzielno$¢ przewidujacej najwyzszej in-
teligencji, ktéora mozemy nazywaé¢ ,Bogiem"... ,Kto lepiej
wie — ja, czy Bog — jaka warto$¢ przedstawiam dla inte-
gralno$ci wszech$wiata?". Odpowiedzia byto: ,,Nie wiesz
i nie wie tego zaden cztowiek, ale Twoja wiara ustalona tyl-
ko na podstawie dos$wiadczen narzuca uznanie intuicyjnej
madrodci faktu Twojego istnienia". Mdwiac najwidoczniej
sam do siebie, powiedziatem: ,,Nie masz prawa eliminowad
siebie. Nie nalezysz do siecbie. Nalezysz do wszech$wiata.
Sens Twojego istnienia bedzie zawsze dla Ciebie niezro-
zumiaty, ale mozesz zatozyl, ze go wypeitniasz, je§li uzy-
jesz siebie do przeksztatcenia catego swojego doswiadcze-
nia dla najwyzszych korzysci ogdétu. Ty i wszyscy ludzie sa
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tutaj dla innych"'".

Wraz z realizacja swej misji rosta jego tozsamos$é zawodowa.
Nazywatl siebie samego ,,wszechstronnym przewidujacym odkryw-

ca nauki o projektowaniu""

. Jak wida¢ z jego relacji, przeszedt
przez pierwsze trzy etapy procesu odkrywania misji. Ukonczy?t
etap trzeci — opracowat gtdéwna wizje celu swojego zycia oraz

swojej tozsamosci jako osoby.

" D. W. Robertson, Mind's Eye of Richard Buckminster Fuller, St.
Martin's Press, Nowy Jork 1974, str. 45.

' H. Kenner, Bucky: A Guided Tour of Buckminster Fuller, William
Morrow & Company, Nowy Jork 1973.
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CWICZENIE 10. OPRACOWANIE WIZJI

To ¢wiczenie warto wykona¢ w samotno$ci, gdzie$ w natural-
nym otoczeniu.

1. Przyjrzyj si¢ wtasnym zainteresowaniom, wartosciom i umie-

Jjetnosciom. Kolejnym krokiem jest odkrycie, jak te zainteresowa-
nia i warto$ci tacza si¢ w catod¢, tworzac misjc. Mozna to zro-
bi¢, wyobrazajac sobie wspaniaty, petny i znaczacy obraz tego,
czemu moglbys poswieci¢ swoje zycie. Ta wizja zostanie uformo-
wana z zainteresowan, wartodci i obecnych celow. Zacznij si¢
bawi¢ ogladanymi obrazami. Reprezentuja one jakis$ rodzaj kie-
runku, ktory chcesz obraé. Zyskujac poczucie tego, czym moze
by¢ Twoja misja, spdjrz na migawki siebie samego wykonujacego
to, co kochasz robi¢. Migawki Twoich mozliwosci.

2. Skoncentruj sie na bohaterach i bohaterkach. Przyjrzyj sie
temu, co robia Twoi idole. Zobacz siebie robiacego rzeczy dajace
Ci to samo uczycie, ktére pojawia sig, gdy o nich myslisz. Przyjrzyj
sic obrazom osoby, ktéra chciatbys si¢ sta¢. Wszystkie obrazy,
ktére Ci si¢ nie podobaja, moga zniknag.

3. Wyreiyseruj film o sobie. Zobacz siebie takim, jakim chciatbys$
si¢ sta¢ — robiacym rzeczy, ktére kochasz. Cokolwiek zdecy-
dujesz si¢ umiesci¢ na ekranie, jeste$ Spielbergiem, jeste$ rezy-
serem. Spojrz na obrazy, ktére wzbudzaja w Tobie namigtnoSci.
Mozesz si¢ nimi pobawi¢. Udawaj, ze jeste$ posrodku tréjwymia-
rowego kina. W tym miejscu mozesz ogladaé, stysze¢ i odczu-
wa¢ z wielka, doktadnoscia.

Zwrd¢ uwage na to, jak wiele widzisz, pozwalajac, by oglada-
nym przed soba wizualnym pokazem pokierowata wewnetrzna ma-
dro$¢. Wyobraz to sobie, poczuj, ciesz si¢ tym. Obrazy sa czesto
bardzo blisko i pelne nasyconych barw. Przyjrzyj si¢ sobie, jak zy-
jesz zgodnie ze scenariuszem, ktory przyprawia Cig o radosny
dreszcz. Mozesz powickszy¢ te ogladana $wietlana, radosna i eks-
cytujaca, przysztodé. W tej przysztosci mozesz robié¢ to, co ko-
chasz, i osiaga¢ to, w co wierzysz.

4. Przypomnij sobie swoje najwazniejsze wartosci. Ogladajac
scenariusz misji, zréb spis swoich najgtebszych wartodci. Zauwaz,
jak Twoje warto$ci i obrazy potrafia si¢ wspdlnie dopasowaéd
z niezwykta spdjnoscia.
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5. Popros o pomoc swojq wewnetrzng madrosé. Popros, by Twoja
wewnetrzna madro$¢, najwyzsze sity lub Bog pokierowaty Twoja
wizja. Bedzie ona bardziej odkryciem niz tworem. Niech przyj-
dzie do Ciebie sama. Popros$, a si¢ pojawi. Nie spiesz sig. Spo-
kojnie przyjrzyj si¢ i wstuchaj w te aspekty zycia, ktore tacza sig
w cato$é budzaca w Tobie olbrzymi zapat. Obejrzyj kolejne ob-
razy. Pozwol, by mingto troche czasu. Przypatrz si¢ réoznym, ja-
snym, radosnym, powigkszonym, kolorowym obrazom tego, co
mogtbys$ stworzy¢ w swoim zyciu. Obrazy moga zaczaé ptynaé
w okreslonym kierunku, taczac si¢ i reprezentujac wiele z obec-
nych celéw, niektore z rzeczy, ktdrych pragniesz. Popatrz, jak prze-
ksztatcaja si¢ w rodzaj wielkiej wizjonerskiej kolekcji obrazow,
ktéra reprezentuje cel i misje.

6. Zréb, co nalezy. Niech to trwa tyle, ile trzeba — pie¢ minut,
godzing, cate popotudnie. Tworzysz wtasne zycie i wtasna przy-
szto$¢. Na koniec wszystko zapisz. Twoje obrazy sa tak atrakcyjne,
Ze masz juz pewne wrazenie tego, jaka jest Twoja misja. Teraz
mozesz ja dopracowaé. Popro$ siedzacego w Tobie wizjonera o dar
tej zyciowej wizji.

Teraz, gdy potrafisz ujrze¢ wizje tego, do czego chciatbys
wnie$¢ swéj wktad, mozesz ja przeksztatci¢ w powdd do pracy —
kierunek, w jakim mozesz skanalizowaé swoje wysitki. Astro-
nauta Rusty Schweickart rozumiat istote relacji miedzy wizja
cato$ci a okre$§lonym kierunkiem. Jego doznania podczas ogla-
dania Ziemi z kosmosu pomoglty mu odkry¢ wtasna misjg. Oto
jak to opisuje:

Stuzace potrzebom calej planety instytucje maja fun-
damentalne ograniczenia, poniewaz stuza one najlepiej rze-
czom, ktére w hierarchii stoja pod nimi, i najgorzej rze-
czom, ktére w hierarchii sa nad nimi. Niestety, dziataja
w oparciu o strach.

Pewna intelektualna zdolnos$¢, ktéra przejawia si¢ okazjo-
nalnie u wszystkich z nas, polega na tym, by zrozumieé, ze
nasze przetrwanie zalezy raczej od innych ludzi wokdt nas,
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niz od bycia skoncentrowanym wytacznie na sobie. Uwa-
zam, ze w wielu instytucjach nie wykonano intelektualnego
wysitku zrozumienia tej prawdy.

Zasadniczo tego rodzaju instytucje, bez wzgledu na to,
czy chodzi o rzady czy korporacje, sa w pewnym stopniu
ograniczone intelektualnie... i zmienia si¢ jedynie dla poje-
dynczych jednostek, ktdore chca wyrazi¢ si¢ indywidualnie
lub zbiorowo".

Schweickart nadat swojej misji kierunek, promujac wizjg wi-
doku catego globu z kosmosu poprzez wspétzatozenie Stowa-
rzyszenia Badaczy Kosmosu. Grupa wydata ksiazke The Home
Planet i jest zaangazowana w wiele innowacyjnych projektow.

Emocjonalnie inspirujace doswiadczenie ogladania swej wizji
nalezy pchnaé¢ w odpowiednim kierunku. To wtasnie zrobit Rusty
Schweickart. Na tym polega réznica miedzy jatlowym marzycie-
lem a osoba z misja.

CWICZENIE 11. SZUKANIE OKRESLONEGO KIERUNKU
DLA WIZJI

1. Stworz propozycje. Popro$ swa wewngtrzna madro$é, by w Two-
jej wyobrazni pojawity si¢ okre$lone obrazy lub ztozony z nich
krotki film. W wewnetrznym kinie doswiadczaj obrazéw repre-
zentujacych kierunek, w ktérym mogtaby p6j$é Twoja wizja. Ciesz
sie tym. Obserwuj, co si¢ dzieje. To pochodzi od Twojej wewnetrz-
nej madrosci.

2. Dodaj okreslone efekty. Dodaj wybrany przez siebie rodzaj
muzyki stereo w systemie surround. Aby pomédc sobie w wybo-
rze, wyobraz sobie wyskakujace menu z réznymi rodzajami mu-
zyki. Okreslone typy ulubionej muzyki przekazuja poczucie wagi
i znaczenia przedsigwzigcia misji Twojego zycia.

R. Schweickart, wywiad autorstwa Kelly Patrick Gerling,
1 lipca 1983 r.
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3. Sformutuj zdanie. Na poczatku moze by¢ ledwo styszalne. Po-
tem pogto$nij dzwick. Patrzac na obraz lub obrazy, stuchaj mu-
zyki; ogladajac to, sformutuj jedno lub dwa zdania — krotka, dekla-
racje opisujaca cel misji.

Steven Spielberg, patrzac na to, co chcial robi¢ w zyciu, mégtby
powiedzieé: , Jestem wedrownym gawedziarzem. Bede opowiadaé
historie, ktére pomoga ludziom si¢ rozwinaé". Wyobraz sobie,
Ze jeste$ nim i poczuj towarzyszace temu emocje.

Susan Butcher mogta powiedzie¢: ,,Jestem osoba, ktdra zyje
w gluszy ze zwierzetami i pomaga im »wzrasta¢«. Osiagam wiel-
kos¢ w tym, co robig". Wyobraz sobie przez kilka chwil, ze je-
ste$ nia.

Ted Turner mégt spojrzeé na roztaczajaca si¢ przed nim pa-
noramg jasnych oraz interesujacych obrazow i mégtby powiedzieé:
HJestem tworca pokoju. Buduje most migdzy ludzmi, aby osia-
gnaé pokdj". Wyobraz sobie, ze jeste§ Tedem Turnerem. Jakie
to uczucie?

4. Dotqcz wartosci tub zasade. Sformutyj misje przy uzyciu wia-
snych stéw. Ogladajac przewijajace si¢ przed Toba obrazy przed-
stawiajace cato$ciowa misje i cel, mozesz zobaczy¢, jak przezy-
wasz ten cel, kierujac si¢ wyrazonymi w ten sposob zasadami.

5. Poczuj emocje. Wraz z obrazami, muzyka, zasada i stfowami
mozesz wewngtrznie doznawaé bardzo silnych emocji. Jest to
Twoje poczucie wagi tej misji. Te emocje prowadza Cig i przepty-
waja w Twoim wngtrzu.

6. Wyrusz w kierunku misji. Teraz, patrzac na obrazy i majac
przed soba ustalony kierunek misji, zréb pierwszy krok: wkrocz
w misjg. Wkrocz teraz i ciesz si¢ przezywaniem réznych etapéw
jej rozwoju. Przezyj te wspaniata przysztodé, jakby to byto teraz.
Wyobrazaj sobie, przezywaj, udawaj, ze jeste§ naprawde w tym
wspaniatym momencie przysztego zycia. Ciesz si¢ tym.
Wkraczajac w przyszto$é, w rozwijajaca si¢ misjg, mozesz po-
czué, jak wspaniale wyraza ona Twdj cel i najglebsze wartosci. Mo-
zesz robié to dtuzej. Jest to rozkoszny sposdb ¢wiczenia umystu.

7. Nie ustawaj. Wielokrotnie przechodz przez ten rodzaj umysto-
Wego procesu, az W wizji swojej misji zobaczysz okreslony kieru-
nek. Emocje, ktére wzbudzi wejscie na $ciezke tej misji, sa bardzo
wartosciowe i pomoga Ci ja spetni¢. Zanotuj okreSlony kierunek
misji na nastgpny rok, aby mie¢ go pod reka.
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Wszyscy wymienieni w tym rozdziale wybitni ludzie sukce-
su — Susan Butcher, Ted Turner, Buckminster Fuller, John Woo-
den, Rusty Schweickart i Steven Spielberg — poddali si¢ misji.
Wewngtrzne obiekcje zwiazane z osiagnigciem okreslonej misji
zostaty przezwyciezone i zmienione we wsparcie. Kolejne ¢éwi-
czenie to metoda pozwalajaca na osiagnigcie wewnetrznej zgody
na dazenie do zrealizowania swej misji.

CWICZENIE 12. DOSTOSOWANIE SIEBIE DO MISJI

1. Zacznij zadawaé sobie pytania. W trakcie zadawania sobie po-
nizszej serii pytan moga pojawi¢ si¢ odczucia i odpowiedzi, ktére
beda wspiera¢ Twoja misje. Czasami jednak jakas czes$¢ Ciebie
zaoponuje: ,,Kurcze! Dlaczego chcesz catkowicie zmienié¢ swoje
zycie i podjaé si¢ takiej misji?". Kazda obiekcja zawiera wazne
informacje o tym, jak wykona¢ misje. Dlatego trzeba to ustyszeé
i respektowac.

Oto kilka pytan, ktére nalezy sobie zadad:

« Jak ta misja wiaze si¢ z moimi obowiazkami w obecnej
pracy? Pomysl o tych obowiazkach i dziataniach.

« Jak ta misja wiaze si¢ z moja rodzina? Przypatrz si¢
cztonkom rodziny oraz krggowi znajomych.

+ Jaki ta misja wiaze si¢ ze mna i reszta dziatan, ktérych
sig podjatem? Przemysl implikacje tej misji dla Ciebie.

+ Jak ta misja wiaze si¢ ze spotecznodcia, do ktorej naleze,
oraz z moja przysztoscia; jak wiaze si¢ z moim krajem,
zyciem, ktére prowadze?

2. Negocjuj z tymi czesciami siebie, ktore majq obiekcje. Kazda
pochodzaca od jednej z Twoich czedci obiekcja jest warta wyshu-
chania, uszanowania i odpowiedniej odpowiedzi. Kiedy pojawi
sie sprzeciw, postuchaj i odpowiedz. To, jak radzisz sobie z tego
rodzaju sprzeciwem, jest kluczem do spdjnosci i dostosowania do
misji. Negocjuj z kazda swoja czeécia, Mora sprzeciwia sie Twojej
misji. Zréb to tak samo jak z kazdym, na kim Ci zalezy. Oto po-
szczegblne etapy:

a. Wystuchaj obiekcji.
b. Znajdz pozytywna intencj¢ oraz wartosc.
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¢. Znajdz inny sposob osiagnigcia tej wartosci.
d. Zgbdz si¢ na alternatywe, ktora odpowiada wszystkim.

W przypadku sprzeciwu: ,,Nie wiem, co na to powie mdj matzo-
nek", mozesz zapytaé: ,Jakiej pozytywnej wartosci dotyczy ta
obawa?". Jedli odpowiedzia bedzie: ,,Chciakbym, by catkowicie
w’raczy% Sl(:“ w misje”, musiatby$ opracowaé alternatywne sposo-
by osiagniccia tego, na przyktad przez szczera dyskus1€; lub dro-
biazgowe negocjacje. Nastepnie Ty oraz ,ta czes¢" wybralibyScie
dalszy kierunek dziatan.

3. Uswiadom sobie rzeczywistosé¢ fizycznej smierci. Uswiadom
sobie, ze nadejdzie taka chwila, gdy fizyczne ciato odejdzie w nie-
byt. Wezesniej jednak mozesz zostawi¢ po sobie $lad. Przypo-
mnij sobie Buckminstera Fullera, jak stoi nad brzegiem jeziora
Michigan. Odtworz to intensywne pragnienie, aby w zyciu zrobi¢
wszystko, co masz do zrobienia. Swiadomo$¢ Smierci moze po-
modc w przezyciu zycia, ktére ma wspaniaty cel.

4. Znajd; powody wsparcia. Patrzac na rozwijajaca si¢ przed
oczami misje i styszac powtarzana zasade, zadaj sobie pytania:
,,W jakim stopniu jest ona dla mnie odpowiednia?", ,,W jaki spo-
séb reprezentuje to, kim jestem, o kogo si¢ troszcze i co ma dla
mnie znaczenie?". Te pytania moga petni¢ role nauczycieli Iub
przewodnikéw. Moga pomdc w ponownym zbadaniu, utrwaleniu
i wzmocnieniu sensu przezywania tej misji. Zastanow si¢ nad
kolejnym pytaniem: ,,W jaki sposob petne zapatu przezywanie
rozwijajacej si¢ misji pozwoli mi zapewni¢ dobre zycie?".

W trakcie udzielania odpowiedzi na kolejne pytania bedziesz
wiedziat, ze dostosowujesz si¢ do misji, dzigki wzmagajacej si¢
pewnosci: ,, Tak, ta misja jest moja".

5. Bqa’z wytrwaly. Pytania zadawaj tak dtugo, az pO_]aWI sie ta
pewnosc JeJ zrodtem bedzie dojscie do porozumienia ze wszyst-

kimi cze$ciami Ciebie, na ktére miatyby wpltyw tak duze zmiany,
jak nowa lub zrewidowana Zyciowa misja.

Omoéwiona tu podstawowa metoda dostosowania siebie
do misji, polegajaca na pytaniu, przyjmowaniu wewne¢trznych
obiekcji i taktownym negocjowaniu satysfakcjonujacego wszyst-
kie Twoje czedci rozwiazania, jest bardzo przydatna, jesli wy-
konujesz ja uczciwie, z szacunkiem i pokora. Jest to czgsto
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proces, w ktérym nie mozna moéwi¢ o jednym zadowalajacym
wyniku. Mozna z niego korzysta¢ wielokrotnie.

Upewnij si¢, by do misji dostosowaty si¢ wszystkie Twoje cze-
Sci. Naturalna konsekwencja takiego skonsolidowanego zaanga-
zowania jest Smiate, pelne entuzjazmu i czesto niezwykle sku-
tecznie dziatanie. A to wewnetrzne zaangazowanie wytwarza
takze energie, dzicki ktorej wraz z Toba do misji chca si¢ do-
stosowa¢ takze inni.

Aby wyksztatci¢ zaangazowanie w wykonywana misjc oraz
wdrozy¢ okre$lone dziatania, ktére doprowadza do jej rozwinig-
cia, powtorz sobie deklaracje misji z ¢wiczenia 11.: ,,Moja zycio-
wa misja odzwierciedla to, kim jestem. Definiuje ona sposéb,
w jaki wykorzystuje swoje wewngtrzne mozliwosci. Kieruje tym,
jak postepuje w swiecie". Jesli chcesz, mozesz utworzy¢ inne de-
klaracje, aby mocniej zaangazowaé si¢ w wykonywanie misji.

Dostosowanie swoich wewngtrznych czesci w celu osiagniecia
jednolitego zobowiazania przygotowuje scen¢ do dziatania. Przej-
Scie do nowej misji wymaga wsparcia oséb, na ktérych Ci zalezy.
Musisz postaraé si¢ o przetrwanie taczacego Cie z nimi zwiaz-
ku. By¢ moze niektdrzy z nich beda Ci chcieli poméc w misji.
Poniewaz jesteSmy zwiazani z wieloma ludzmi, zaangazowanie
w misje nie jest catkowite bez wsparcia innych. Wazne, by do
misji dostosowa¢ takze ich.

Kiedy Buckmister Fuller odrzucit podstawowe zatozenia zara-
biania na zycie po to, by zajaé si¢ spetnianiem misji, wiedziat,
7e to nie moze by¢ tylko jego decyzja. Miat zong i mata coreczke.
Potrzebowat zaangazowania zony, wiec wrocit do niej i opo-
wiedziat jej, ze ,,postanowit poswicci¢ swe zycie stuzbie ludz-
koéci bez wzgledu na problemy z utrzymaniem domu"”’. Zgodzita
si¢ na to.

Steven Spielberg otrzymat wczesnie wsparcie rodziny dla
swojej pasji tworzenia filméw. Szukat takze pomocy u innych.

A. Hatch, Buckminster Fuller: At Home in the Universe, Delat
Book, Nowy Jork 1974, str. 91.
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Jego zaangazowanie w tworczos¢ filmowa byto tak skonsolido-
wane, ze dazac do osiagnigcia swej misji, dopuszczat si¢ Smiatych
i wrecz oburzajacych czynow.

W wieku siedemnastu lat wybrat si¢ na wycieczke po studiach
filmowych Universal. Tam poznal Chucka Silversa, kierownika
biblioteki. Spielberg opowiada, ze ,,zamiast zawotaé straznikéw,
by mnie wyrzucili, rozmawial ze mna prawie przez godzing...
Powiedziat, ze chciatby zobaczyé pare moich filmikow, wiec
datl mi przepustke, bym mogt wejsé na teren nastepnego dnia.
Pokazatem mu cztery z moich filméw na taSmie 8-milimetrowej.
Byt pod duzym wrazeniem"*'.

Kilka dni po tej wycieczce wzial teczke swojego taty i zwy-
czajnie wszedt na teren studia. Nie prosit o pozwolenie. Nie cze-
kat, az skonczy college i dostanie zaproszenie. Po prostu wszedt.
Oto jego stowa:

Teczka byta pusta poza kanapka i dwoma batonami. Kaz-
dego dnia tego lata ubieratem si¢ w garnitur i przebywatem
Z rezyserami, pisarzami, scenarzystami i dublerami. Znala-
ztem puste biuro i okupowatem je jako dziki lokator. Po-
szedtem do sklepu z kamerami, kupitem kilka plastykowych
tabliczek i umies$citem moje nazwisko w spisie budynku:
Steven Spielberg, pokdj 23C™.

Zdobywanie poparcia dla swojej misji

Aby uzyskaé poparcie dla swojej misji, warto zrobi¢ liste najwaz-
niejszych w Twoim zyciu osdb, na ktére ona wptynie. Z kazda
z tych osob nalezy sie spotkaé i omowi¢ konsekwencje tej misji

,,I Dream for a Living", str. 91.
J. w., str. 57.
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dla nich i Waszego zwiazku. Rozmawiajac z waznymi dla Cie-
bie osobami, opisz misj¢ i proces, ktéry doprowadzit do jej od-
krycia. Wyttumacz, jak wazny jest dla Ciebie ten zwiazek. Za-
komunikuj, ze chcesz wykonaé swoja misj¢ i zachowaé to, co
dobre w tym zwiazku. Popro$ o wsparcie dla nowego kierunku
Twego zycia. Dowiedz si¢, czy istnicje jaka§ synergia micdzy
Twoja misja a planami i celami tej osoby.

Przygotowate$ juz scen¢ do dziatania. Nie tylko bedziesz
moégt cieszy¢ sie z dazenia do misji, ale osiagniesz co$ jeszcze
— satysfakcje z pomagania innym. Jest co§ niezwykle warto-
Sciowego w tworzeniu spuscizny dla innych — tak za zycia,
jak i po $mierci.

Misja: tworzenie dla innych

Michat Aniot — stynny wtoski artysta renesansu — jest dobrym
przyktadem osoby, ktérej misja pozostawita spuscizng dla mi-
lionéw. Michat Aniot zostat zobowiazany przez papieza do po-
krycia sklepienia Kaplicy Sykstynskiej freskami. Powstato jed-
no z najwigkszych dziet sztuki. W tym czasie byt juz w trakcie
spetnienia swej misji zostania najwickszym artysta i kim$, kto
wzbogacatby sztuka ludzkie zycie. Kaplica Sykstynska, ktéra
znajduje sie¢ wewnatrz papieskiego patacu w Watykanie, jest
czeScia skonstruowanego setki lat temu budynku. I bedzie zyé
dalej w przysztosci.

Michat Aniot uwazat si¢ gtdwnie za rzezbiarza. Jego misja
tworzenia wielkiej sztuki rozwingta sic wcze$nie. W wieku osiem-
nastu lat wicksza czes$¢ roku zajmowat si¢ przeprowadzaniem
sekcji zwtok w celu poznania wewngtrznej struktury ludzkich
ksztattéw. W ponizszym wierszu, ktérego jest autorem, ujat istote
swojej misji:
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ARTYSTA 1JEGO PRACA

Jak moze, pani, by¢, co z dos$wiadczenia
Znane, ze dtuzej przetrwa rzezba zywa,
Ktéra dton z gtazu twardego wyrywa.

Niz twérca, co go czas w popidt zamienia?

Przyczyne skutek trwato$cia zacienia,

Wiec sztuka walke z natura wygrywa.

Wiem, bowiem z picknym posagiem tak bywa:
Czas i $mier¢ dzietu nie bronia istnienia.

Wiec moge dwoje nas, czy w skaty Yonie,
Czy w barwach, dtugim obdarzy¢ zywotem,
Moja i twoja twarz ksztattujac, pani.

Wigkszo$¢ przedstawionych w tym rozdziale ludzi sukcesu
byto ludzmi stawnymi. Musisz jednak koniecznie zrozumie¢, ze
nie trzeba cieszy¢ si¢ Swiatowa stawa, by mieé zyciowa misjg.

Historia wspaniatej misji

Mary Jane Sheppard zmarta 18 grudnia 1992 roku. Nie byta staw-
na, nie przyczynita si¢ do zadnego przetomu technologicznego ani
nie stworzyta zadnej organizacji. Mimo wszystko jej zycie po-
Swigcone byto pelnieniu wspaniatej misji. Misji réwnie waznej
jak te wypetniane przez ludzi stawnych — wychowaniu zdrowej,
szczesliwej rodziny. Jako zona Harry'ego Shepparda i matka ich
czworga dzieci w San Mateo w Kalifornii, byta ostoja mitosci dla
rodziny i przyjaciot.

Jednak rodzina Mary Jane nie ograniczata si¢ do najblizszego
potomstwa i wnukow. Miata ona zwyczaj ,,adoptowania” dzieci

Michat Aniot Buonarroti, Poezgje, ttum. Leopold Staff, PIW, War-
szawa 1964.
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swych przyjaciot i innych napotykanych oséb. Promieniowata
mitoscia. Jej ciepto i zainteresowanie innymi przyciagato przy-
jaciét jak magnes. Jej maz Harry méwit o niej jak o Swictej, syn
Charlie za$ opisywat ja jako wspaniata nauczycielke, ktora po-
mogta mu znalez¢é w zyciu miejsce na wspoétodczuwanie.

W kuchni wciaz otwarcie wystawiaja szereg wiszacych wzdtuz
$ciany sznuréw. Na nich wisza setki pomalowanych spinaczy do
bielizny. Kazdy spinacz ma date i imi¢ osoby, ktéra zatrzymata
si¢ u nich na noc. Rozszerzona rodzina Mary Jane stata si¢ spo-
tecznodcia ludzi, ktérych zblizyta.

Jim Conlow, cztonek spoteczno$ci Mary Jane, napisat o niej
wiersz. Nosi tytut ,, Twérczyni". W jego fragmencie opisuje ja
W nastgpujacy sposob:

Tworczyni to najwicksza z czarodziejek lub $wigtych,
ktérej zycie petne mitosci, magii i zwiazkdw:
tworzenia chleba i ogrodéw

dzieci i dzieci dzieci

tkania gobelinu ze wspdtczucia

We wcezesnym dziecinstwie przeszia przez wszystkie etapy pro-
cesu odkrywania misji. Poznata swoje gtéwne pasje — tworzenie
emocjonalnych zwiazkéw z ludzmi. Odkryta swe najglebsze war-
tosci — mitodé¢ i wspdtczucie. Te pasje i wartosci scalita w wi-
zje wspaniatego zycia polegajacego na stuzeniu innym. Obrata
bardziej szczegbtowy, okre$lony kierunek lub ,,motywacje" swych
wysitkéw — wspdlnote przyjaciot i rodziny. Doktadnie przeba-
data swoje wnetrze, aby catkowicie dostosowaé si¢ do swej misji.
Wszystkie wewnetrzne przeszkody na drodze do realizacji jej
zyciowej misji zostaty odrzucone, pokonane lub w najlepszym
razie przeksztatcone w zasoby. Opracowata jednolite zobowia-
zanie, tak w swoim wngetrzu, jak wobec innych oséb, ktore jej
doradzaty na co dzien. A jej dziedzictwo w postaci spotecznosci
przyjaciét i rodziny rozwijato si¢ przed nia.
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Gdy rak konczy? jej zycie, gdy miata szes¢dziesiat osiem lat,
mimo catego bdlu jej mitod¢ do innych jasniata, zaszczycajac
wszystkich, ktérzy czcili jej obecnos¢ w swym zyciu. W ostat-
nich chwilach powiedziata synowi Charliemu: ,,Zrobitam wszyst-
ko, co mogtam tutaj uczyni¢ ". To by¢ moze ostateczna nagroda
za odkrycie wtasnej misji.

Skad wiemy, ze przezywamy nasza zyciowa misje? Nikt oprocz
nas nam tego nie powie. Jest to cos$, co kazdy sam musi odkry¢
i wiedzied.

Czego si¢ dowiedziates

Zanim przejdziesz do nastepnego rozdziatu, zapisz swoja misje.
Mozesz ja w kazdej chwili zmieni¢ i prawdopodobnie tak si¢
stanie. Wazne jest, by stredci¢ rezultaty po zastosowaniu pro-
cesu oméwionego w tym rozdziale, abyS mogt w petni skorzystaé
z nastepnego. Pamigtaj, by zanotowaé swoje pasje i zaintereso-
wania, najgt¢bsze wartosdci i zasady, wielka wizje oraz ustalony
kierunek dziatania. Co najwazniejsze, niech to pasuje do zasad-
niczego paradoksu misji: czego$, czego nie mozna skonczyc,
ale co mozna robi¢ kazdego dnia.

Oto podsumowanie etapow, ktore sa potrzebne do realizacji
misji:

* Odkrycie zyciowej pasji.

* Ponownie przeanalizowanie najgtebszych wartosci i zasad.
* Opracowanie wielkiej wizji.

* Znalezienie wyraznego kierunku.

* Dostosowanie siebie do wtasnej misji.

« Uzyskanie wsparcia innych.
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Nadszedt teraz czas, by zdefiniowaé cele do osiagniecia swojej
misji, a takze ponownie przeanalizowa¢ aktualne cele w odnie-
sieniu do niej. Czy chcesz by¢ murarzem budujacym $ciang, ktory
tylko naktada cegte i cement? A moze chciatby$ budowaé po-
mnik tego, co moze osiagnaé ludzkos¢? Celom bez misji brakuje
pasji i prawdziwego znaczenia. Jednak cele wewnatrz misji prze-
ksztatcaja wizjonerskiec marzenia w rzeczywisto$¢, ozywiajac
wszystko, co robisz, dodajac do dziatan znaczenie, entuzjazm
i rados$¢.



ROZDZIAL 5.
Osiaganie swoich celow

Cokolwiek potrafisz lub myslisz, Ze potrafisz — rozpocznij to.
W odwadze kryje sie geniusz, potega i magia.
— GOETHE

Dwa podejscia do osiagania celow

Wrzeczywistos’,ci istnieja dwa rézne sposoby definiowania
i osiagania celéw. Tradycyjne podejscie do odnoszenia suk-
cesdw ktadzie nacisk na definiowanie celéw metodami ,,z zewnatrz
do wewnatrz". Komunikat jest nastepujacy: ,Jesli osiagniesz
w $wiecie x wspaniatych rzeczy, staniesz si¢ cztowiekiem sukcesu
i bedziesz si¢ czut wspaniale”. Celom definiowanym przy uzyciu
tej metody czgsto brak potaczenia z tym, co naprawde lubisz
robi¢ kazdego dnia. A jedli nie sa niczym przyjemnym, lepiej
ich nie realizowaé, gdyz jest mata szansa, by doprowadzity do
jakich$ wiekszych osiagnie¢. Przyjrzymy si¢ czterem gidwnym
putapkom tego tradycyjnego podejécia do osiagania sukcesow.

Putapka nr 1 — Zycie jak na wakacjach

Ludzie, ktérzy decyduja si¢ na cele niezalezne od misji, czgsto
wybieraja jaki§ rodzaj egzystencji wakacyjnej: ,,Chce za pi¢é lat
przej$¢ na emeryture i zy¢ na jachcie", ,,Chce odpoczywaé nad
jeziorem i kazdego dnia spa¢ do potudnia”.

Tego rodzaju cele jedynie eksponuja bolesno$¢ i niespdjnosé
zycia codziennego, od ktérego chciataby uciec ta osoba. Jesli
bdl jest bodzcem do poszukiwania bezczynno$ci, nalezy uznac,
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ze troche odpoczynku pomoze w skoncentrowaniu si¢ na praw-
dziwej misji. Po jego usmierzeniu poszukiwanie misji wtasci-
wie stworzy przed nami prawdziwe wyzwania. Trener John Wo-
oden okresla to w nastepujacy sposob: ,,Robienie czegos, co jest
proste, nie przynosi zbyt wiele radosci, satysfakcji lub przy-

anl

jemnosci" .

Putapka nr 2 — uwodzicielska moc reklam
o dobrobycie

Wiele oséb poczatkowo obiera za swdj cel zakodowane obrazy
zwiazane ze statusem materialnym. ,, Bede miat dom o po-
wierzchni dziesieciu tysiecy stop kwadratowych, luksusowego
mercedesa i jacht". To moze by¢ bardzo przyjemne. Warto jed-
nak sprawdzi¢, do kogo naleza te pragnienia, nim poswigcisz
lata swego zycia na ich osiagni¢ccie. W koncu nawet jesli Ty nie
bedziesz miat przyjemnosci z korzystania z tych rzeczy, na pew-
no beda ja mieli Twoja gosposia i kapitan jachtu.

Przypomnij sobie, jak czesto Ci si¢ zdarza i$¢ do lodéwki po
piwo, bo wtasnie zobaczyte$ reklame piwa w telewizji. To au-
tomatyczna reakcja, zupetnie niezwiazana z Twoimi prawdzi-
wymi celami w zyciu. W dzisiejszych czasach wiele wyobrazen
naszych celéw pochodzi z reklam. By¢é moze po przeprowadze-
niu wewngtrznej analizy okaze sig, ze Twoje wizje dobrego zycia
biora si¢ z systemu spotecznego, ktéry zacheca ,,do nadazania
za Kowalskimi?". Jedli tak, by¢ moze warto przeanalizowaé nature
reklamy w spoteczenstwie i przejrze¢ odpowiednia literature.

Jedli u$wiadomisz sobie, ze narzucane przez media warto$ci
konsumpcyjne sa zazwyczaj znacznie plytsze od wartosci, kto-
re wspieraja Twoja misje, mozesz uniknaé¢ putapki omamienia
przez reklamy odnoszace si¢ do materialnego statusu cztowieka.

' R. Aguayo, Dr. Deming: The Man Who Taught thejapanese About
Quality, Simon & Schuster, Nowy Jork 1990, str. 98 - 100.
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Putapka nr 3 —gdybym..., fto...

,Gdybym tylko zaoszczedzit wystarczajaco duzo pieniedzy w tej
nielubianej przeze mnie pracy, fo moégtbym si¢ zajaé tym, co
naprawde kocham". Misji ludzi, dla ktérych pogon za pieniadzem
jest celem samym w sobie, zazwyczaj nie wspieraja glebokie
warto$ci. Rzadko Idedy w ostatnich chwilach swego zycia ludzie
zatuja tego, ze nie zarobili wystarczajaco duzo pieniedzy. Za-
zwyczaj odczuwaja brak innych glebszych wartosci, a nie pie-
niedzy, potegi, okreslonego statusu materialnego lub stawy.

Nasze wydatki zaleza od zarobionych pieniedzy, ale nasze
zycie zalezy od ustug, ktore $wiadczymy. Jedli pieniadze maja
stuzy¢ Twojej misji, nalezy stworzy¢ ich definicie. Oto jedna
z lepszych: ,,Pieniadze to co$, za co decydujemy sic wymienié
nasza, zyciowa, energie". Poniewaz nasza energie zyciowa wy-
mieniamy na pieniadze, jest to wazny i konieczny aspekt kazdej
misji. Pieniadze dla misji sa tym, czym powietrze dla ciata —
nie jest to cel sam w sobie, ale niezb¢dny $rodek do zdobycia
czego$ waznego. Szukanie sposobu na zarobienie jak najwick-
szej iloSci pieniedzy to jak osiagniccie stanu hiperwentylacji —
prawdopodobnie odbierana rzeczywisto$¢ oszotomi Ci¢ i zamro-
czy zwlaszcza w przypadku sukcesu.

Innym problemem, ktory pojawia sie, gdy traktujemy pienia-
dze jako cel sam w sobie, jest robienie tego, czego si¢ nie kocha.
W przypadku gdybym..., to... poza codziennym brakiem spdj-
no$ci czesto ostateczna nagroda finansowa przychodzi znacz-
nie pdzniej, niz ludzie by chcieli.

Nie sugerujemy wcale, ze zarabianie mndstwa pienicdzy
w trakcie dazenia do osiagniccia misji jest czyms$ zitym. Wiele
oséb, ktére osiagnetly w zyciu bardzo wiele, jedna jego cze$é
poswicca na zarabianie pieniedzy, a druga na wykorzystanie

J. R. Dominguez, V. Robin, Your Money or Your Life: Transforming
Your Relationship with Money and Achieving Financial Independence,
Penguin Books, Nowy Jork 1992.
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zgromadzonych srodkéw do pomocy w stusznej sprawie. Ewing
Kauffman byt swietnym przyktadem osoby z tym rodzajem mi-
sji. Jako zatozyciel firmy farmaceutycznej Marion Merrel Dow
zgromadzit ponad miliard dolaréw majatku. Prawie wszystkie
pieniadze wykorzystat do sfinansowania fundacji, do polepszania
jakosci zycia spoteczenstwa i do stworzenia w Kansas City pro-
fesjonalnej druzyny baseballowej Kansas City Royals.

Dzicki firmie i fundacji Ewing Kauffmann wypeinit swa
misje czerpania przyjemnosci z pomagania innym. Fundacja
Ewinga Marion Kaufmana finansuje na przyktad setkom mto-
dych ludzi z obszaru Kansas City edukacj¢ w szkotach wyz-
szych. Oto jego stowa: ,,Zycie tworzysz przez to, co dajesz.
Swoje pieniadze z wielka przyjemno$cia wydaje teraz, gdy
jeszcze zyje, na pomoc dla ludzi™. Jego gtéwnym celem nigdy
nie byto zarobienie mnéstwa pieni¢dzy. Chcial pomdc spote-
czenstwu, a jego spuscizna zyje dalej w formie najwickszej
czynnej fundacji w USA.

Putapka nr 4 — srodki kontra koricowe cele

Zatézmy, ze sprzedawca stawia sobie za cel wykonanie normy
sprzedazy w okre$lonym czasie. Jakich srodkéw uzyje, by to osia-
gnac? Jedli ten cel stanie si¢ jego cata misja, sprzedawca bedzie
oderwany od swych najgtebszych wartodci, moze wigec w poste-
powaniu z klientem czué potrzebe zastosowania taktyki nacisku
zamiast szczerosci i uczciwosci. Moze czué¢ konieczno$¢ wypo-
wiadania fatszywych lub watpliwych oswiadczen o swoim pro-
dukcie. Jedli nie sa one prawdziwe, moze wpas¢ w putapke srodki
kontra cele.

Cho¢ na krétka mete to podejscie moze pomoc w osiagnigciu
normy sprzedazy, ucierpi na tym reputacja sprzedawcy i firmy.
Co wigcej, nie wiedzac o tym, zwtaszcza na poczatku, ucierpi

* E. Kauffman, wywiad autorstwa Kelly Patrick Gerling, 4 czerwca
1991.
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réwniez sam sprzedawca. Kiedy kto$ definiuje cel, ktory nie
nalezy do zadnej misji, to dazenie do jego spetnienia przy uzy-
ciu dowolnych $rodkéw moze spowodowaé problemy polegajace
na samooszukiwaniu si¢. Sprzedawca bedzie sie coraz bardziej
oddalat od tego, co wazne, gdyz bedzie wypierat wartosci po-
chodzace z glebi serca. ,,Nasza zdolno$¢ samooszukiwania nie
zna granic"* méwi Thomas J. Savage, SJ., rektor Rockburst Col-
lege w Kansas City. Jesli jednak dziatamy z etyka zdefiniowana,
przez nasze najgtebsze wartosci, nasze cele pasuja do dobrze prze-
myslanej misji i przyciagamy sukces, pomys$lno$¢ oraz innych.

Cele ukierunkowane na misje
sq warte osiagania

Jakie wiec cele sa warte osiagania? Te, ktére nazywamy celami
ukierunkowanymi na misje. Jesli wykonate$ ¢éwiczenia z po-
przedniego rozdziatu, Twoja misja oraz kierunek, ktéry repre-
zentuje jej osiaganie, wytonily si¢ z Twoich najglebszych wartosci.
Co wicecej, zatézmy, ze udato Ci si¢ uniknaé czterech putapek
tradycyjnego formowania misji — ze znasz doniosty, przyjemny
i peten pasji kierunek, ktory przyjmuje Twoje zycie, czyli Twojq
misje. Czas skoncentrowac si¢ na rzeczywiscie wartych osiagnic-
cia najwazniejszych celach dziatania. Wielkie misje wymagaja
zawsze osiagnigcia okreslonych celow.

Cele ukierunkowane na misje osiaga si¢ poprzez dziatania,
ktére polegaja na przybieraniu réznych definiowanych przez
misje rél. To, co robisz, by wypetni¢ misje, wytania sic z Two-
jego wnetrza i w sposdb naturalny pojawia siec w misji. Kazda
odgrywana rola umozliwia wyrazenie wlasnych zainteresowan

K. P. Gerling, Ch. Sheppard, Values- Based Leadership, The Leader-
ship Project, Shawnee Mission 1993.
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i pasji, wizji, warto$ci oraz zasad. Dlatego tez cele ukierunko-
wane na misj¢ sa odwrotnos$cia tradycyjnego podejScia z ze-
wnatrz do wewnatrz — wytaniaja si¢ z wnetrza.

Wielcy ludzie sukcesu nie musza robié nic poza tym, co ko-
chaja. Swiatowej stawy trenerka psich zaprzegdédw, Susan Bu-
tcher opisuje to w nastepujacy sposob: ,,Chciatam przenie$¢ sie
gdzie$, gdzie mogtabym wiedé zycie na odludziu i pracowaé ze

ns

zwierzetami. Po prostu, jesli chcesz co$ zrobié, zréb to"”.

Misja powoduje, ze podejmujemy
istotne dziatania

Wielcy ludzie sukcesu, ktorych zyciorysy sa pelne waznych do-
konan dzigki pracy z mito$ci, moga by¢ naszymi modelami. My
tez mozemy si¢ tego nauczyé. Wystarczy nasladowac tych, ktorzy
to potrafia. Jak pamietamy z rozdziatu 3., misja Stevena Spiel-
berga byto zostanie twoérca filmowym. W swojej roli rezysera
filmowego musiat poprawi¢ umiejetno$ci rezyserowania poprzez
wspOiprace z producentami. Jesli pamictacie, miat zaledwie
siedemnascie lat, gdy po prostu wszedt na teren studia Univer-
sal, bez pytania zajal pusty pokdj i umiescit tabliczke ze swoim
nazwiskiem na drzwiach. Zaczal pokazywaé producentom
swoje 8-milimetrowe filmy, a w zamian otrzymywat uwagi, ktore
pomogty mu w rozwinigciu umiej¢tnosci rezyserowania. To do-
piero Smiate dziatanie dla osiagania celu!

Poniewaz odkryt swoja misje, Smiate dazenie do okreslonego
celu wytonito si¢ w sposdb naturalny z ustalonej wczedniej toz-
samos$ci umystowej tworcy filmowego. Jego wysitki przez caty
czas podtrzymywato dazenie do tych ustalonych celéw poparte

S. Butcher, wywiad autorstwa Kelly Patrick Gerling, 22 pazd-
ziernika 1990.
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gtebokim, emocjonalnym, opartym na misji zaangazowaniem
w tworzenie wspaniatych filméw.

Decydujac si¢ na cel, trzeba koniecznie upewnic si¢, ze jest
on wart osiagniecia. Musi bazowa¢ na misji. Innymi stowy, musi
to by¢ konieczne dziatanie podczas definiowania misji. Jak od-
czuwa si¢ cel oparty na misji? Oto ¢wiczenie, ktore pomoze
wywotacé to uczucie.

CWICZENIE 13. KORZYSTANIE ZE SWOJEGO
ULUBIONEGO BOHATERA

1. Pomysl o bohaterze. Wybierz mezczyzng lub kobietg, ktérych
bardzo podziwiasz. Wybierz kogo$, kogo osiagnigcia wywotuja
u Ciebie takie emocje, jak ekscytacja i inspiracja. Niektorzy ludzie
wybieraja jaka$ znana osobe z historii, na przyktad Winstona Chur-
chilla, Gandhiego, Martina Luthera Kinga, Susan B. Anthony lub
Eleanore¢ Roosevelt. Inni wola takich wielkich przywddcow reli-
gijnych, jak Jezus, Mojzesz lub Mohammed. By¢ moze bedziesz
wolat wybra¢ kogos, kogo znasz osobiscie, na przyktad cztonka
rodziny, wspoipracownika lub przyjacicla. Mozesz nawet wy-
bra¢ posta¢ fikcyjna lub legendarna — Robina Hooda lub Wonder
Woman. Niech wyborem kieruje uczucie inspiracji.

2. Ujrzyj okreslony cel Wybierz cel, ktéry Twdj bohater osia-
gnat, realizujac swa misje. Na przyktad Andrew Carnegie stwo-
rzyt przemyst, po czym ufundowat biblioteki publiczne w USA.
Moze to by¢ przemawiajacy lub uczestniczacy w protescie Gandhi.
Moze to by¢ Eleanor Roosevelt negocjujaca zapis w Powszech-
nej Deklaracji Praw Cztowieka. Albo Maria Montessori, ktora
poswigca cata swoja uwage dzieciom. Moze to by¢ Bill Gates
tworzacy system MS-DOS. Cokolwiek zobaczysz, zauwaz kon-
kretny zbiér czynnosci, ktére reprezentuja realizacje misji tej
osoby, czyli cel. Stwérz o tym celu krétki trzydziestosekundowy
film. Obejrzyj ten film w myslach. Niech obrazy beda przyblizo-
ne i w petnych dynamizmu kolorach. Niech film bedzie znacza-
cy i inspirujacy. Na koniec przewin go do poczatku i zatrzyma;j.

3. Wejd? w role. Stan sig bohaterem tego filmu. Uswiadom sobie
wszystkie wartosci, cele, zasady oraz wtasna misj¢ jako ten bo-
hater. Uruchom swdj umystowy magnetowid i obejrzyj film z Toba,
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w roli gtéwnego bohatera. Uzupeinij t¢ scene od wewnatrz. Po-
Yacz sie z emocjami odczuwanymi podczas dazenia do tego ze-
stawu dziatan.

4. Zadaj sobie pytania. Pozostajac w tej roli, zadaj sobie naste-
pujace pytania:

Jakie sa moje motywy?

Dlaczego wykonuje te czynnosci, aby uzyska¢ ostateczny wynik,
czyli cel?

Jak ten cel pasuje do mojej nadrzednej misji?

Jakie emocje wiaza si¢ z dazeniem do tego celu?

5. Znow stan sie sobq. Zastanéw si¢ nad zasobami, ktore wzbu-
dzita w Tobie przemiana w bohatera. Jak one pomoga w osiagnie-
ciu Twoich celéw w Twojej misji? Gtéwnym zadaniem w tym
¢wiczeniu byto uswiadomienie Ci, jak bedziesz odczuwat cele
bazujace na misji, gdy bedziesz do nich dazyt.

Stosowanie ¢wiczenia z bohaterem
przy czytaniu

Wielu ludzi wybitnych czyta biografie swoich ulubionych ludzi
sukcesu. Ewing Kauffman w wieku dwunastu lat przeczytat juz
biografie wszystkich prezydentéw i gtdwnych przedsigbiorcow
Stanéw Zjednoczonych. Nastepnie wyruszyt przezy¢ fantastycz-
na misj¢ zyciowa w roli sprzedawcy, przedsigbiorcy, cztonka kadry
kierowniczej firmy farmaceutycznej, dziatacza spotecznego, wia-
$ciciela druzyny baseballowej, syna, ojca, m¢za i filantropa.

Ty réwniez mozesz wykorzystaé¢ ostatnie ¢wiczenie podczas
czytania biografii. Jego rutynowe zastosowanie moze pomoc
w wydobyciu swoich wewngtrznych zasobéw w celu skutecz-
nego funkcjonowania w swych zyciowych rolach. Na zewnatrz
bedzie to wyglada¢ tak, jakby$ po prostu czytat i rozwazat. Od
wewnatrz ta potgzna technika powoduje wielka réznice w od-
czuwaniu wlasnej roli. Regularne wykonywanie tego ¢wiczenia

OSIAGANIE SWOICH CELOW 131

zwickszy Twoje mozliwo$ci osiagniecia wielko$ci, pomagajac
w realizacji celéw zorientowanych na misje.

Dlaczego role sa tak wazne?

Caty czas méwimy o rolach. Dlaczego sa takie wazne? Im wiccej
dowiesz si¢ o tym, jak tworzy¢ wiasne role, tym bardziej bedziesz
mégt zy¢ wlasnym zyciem. Tozsamosci 16l (ang. role identities)
to kluczowe aspekty naszego systemu przekonan. Maja bardzo
rézna strukture. Z kazda nowa misja w zyciu przybierasz nowa,
tozsamo$¢ roli. Twoja misja okresla Twoje role, a Twoje role de-
cyduja o Twoich celach.

Role Cele

[

Z S

o

D =
——=

=
CO=<=—32
(i

(D § Lo

<

<
Powiedzmy, Zze pewna osoba duzo czyta. Jesli jednak nie ma
ona tozsamosci pisarza, nie nauczy si¢ raczej pisaé, czytajac. Oso-
ba, ktdra silnie wierzy, ze jest pisarzem, czyta zupeinie inaczej
niz kto$, kto nie ma takiej tozsamo$ci. Osoba z tozsamoscia
roli pisarza zauwaza inne rzeczy od tej, ktdéra pisarzem nie
jest. Pisarz czyta nie tylko po to, by zdoby¢ informacje. Czyta

po to, by dowiedzie¢ si¢, jak udoskonali¢ swdj warsztat.

Jedli misja pewnego cztowieka jest bycie najlepszym mechani-
kiem samochodowym, wyrazajacym przy tym artyzm w swoim
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rzemio$le, mitos¢ i dobro¢ dla swojej rodziny, przyjaciot i klien-
tow, bedzie to wymagaé wielu rél. W tym przypadku moze po-
trzebowac roli ksiegowego, artysty, brata, osoby rozwiazujacej
problemy, ustugodawcy, syna, wuja i pracownika. Kazda rola ma
zestaw okreslonych celdw. A to, jak myslisz o kazdej z nich,
powoduje réznice w sposobie jej realizacji.

Proces osiagania celu

Zastanéwmy si¢ nad niektorymi rolami w Twoim ztozonym
zyciu. W tym podrozdziale zyciowe role podzieliliémy na cztery
podstawowe typy: role indywidualne, zawodowe, osobiste i ro-
dzinne oraz obywatelskie. Cho¢ niektdre z tych rél nachodza
na siebie i mozna by je sklasyfikowa¢ na wiele innych sposo-
bow, najwazniejsze, by$S okreslit te, ktore maja najwicksze
znaczenie dla Twojej misji.

Twoje role indywidualne

Twoje role indywidualne sa podwaling wszystkich innych rol.
Istnieje wiele rél indywidualnych’. Tutaj przedstawiamy ich cze-
Sciowa liste z kilkoma klasycznymi przyktadami z zycia:

Role indywidualne Klasyczne przyktady
ARTYSTA Picasso, Michat Aniot
BYAZEN Steve Martin, btazen kréla Leara
BOHATER/BOHATERKA Martin Luther King, Susan

B. Anthony
CZARODZIEJ Merlin

°C. S. Pearson, Awakening the Heroes Within: Twelve Archetypes to
Help Us Find Oursehes and Transform Our World, Harper, San Fran-

cisco 1991.
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MEDIATOR papiez Jan Pawet 11
MEDRZEC Jezus
MYSLIWY Tom Brown, Jr.
ODKRYWCA Mikotaj Kopemik, Izaak Newton
PRZYJACIEL Hugh Prather

SAMEGO SIEBIE

PRZYWODCA Mahatma Ganghi, Winston Churchill
SPORTOWIEC Michael Jordan, Martina Navratilova
SWIETY Matka Teresa
UCZONY Albert Einstein
WOJOWNIK gen. Norman Schwarzkopf
WYNAILAZCA Thomas Jefferson, Amory Lovins

Twoja misja wymagaé bedzie wielu réznych rél. Aby idea roli
stata si¢ bardziej zrozumiata, do listy dotaczyliSmy kilka klasycz-
nych przyktadow osob, ktdre te role ogrywaty. Nalezy jednak pa-
migtaé, ze podobnie jak Ty przybieraty one réwniez (lub wciaz
przybieraja) wiele innych rél w swoich zyciowych misjach. Role
moga by¢ rzeczywiste, ale moga by¢ réwniez stosowane w spo-
séb metaforyczny. Je$li na przyktad, wykonujac cze$¢ misji,
przyjmiesz role medrca, to wcale nie oznacza, ze uwazasz Si¢
za Jezusa lub musisz porzuci¢ swiatowa dziatalno$¢ i caty dzien
spedza¢ na modlitwie. Rola me¢drca moze raczej by¢ podstawo-
wa, tozsamos$cia w Twoim wnetrzu.

Mozesz méwié: ,,Jestem medrcem. Jak w dzisiejszych czasach
mogg realizowaé role medrca, manifestujac mitosé, wspdtczucie
i madrod¢?"”. Przybranie tozsamosci medrca moze oznaczaé wy-
obrazenie siebie jako poddajacego przemysleniom kazde dziatanie
przed jego podjeciem lub regularnie czytajacego teksty religij-
no-filozoficzne. Te i inne dziatania staja si¢ celami dla Twojej
indywidualnej roli medrca. Przypomnij sobie podstawowe zato-
zenie NLP: jeéli jedna osoba potrafi co$ zrobi¢ — kazdy moze
sie tego nauczy¢. Innymi stowy, to, kim si¢ staniesz, zalezy od
Twojej wiary.

Aby te indywidualne role ozyty dla Ciebie oraz Twojej misji,
najpierw nalezy wybraé je, biorac pod uwage okreslona misje.
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Jesli nie masz jeszcze pewnosci co do swojej misji, wro¢ do
rozdziatu 3. i odkryj ja, stosujac opisany tam proces. Pamicgtaj:
odkrycie misji to znalezienie celu w zyciu. Nic innego nie za-
stuguje bardziej na Twdj czas.

Zacznijmy od podstawowej roli indywidualnej, ktdra jest bycie
przyjacielem samego siebie. Jest to rola potrzebna kazdemu. Cho-
dzi w niej o sposdb, w jaki porozumiewasz si¢ w tej przyjazni
ze soba. Twoje zdrowie fizyczne, emocjonalne oraz dobro ducho-
we zaleza od zdrowej i pozytywnej komunikacji z soba samym.
Czy traktujesz siebie jak swojego przyjaciela? Czy regularnie
rozmawiasz ze soba w lustrze w atmosferze przyjazni, mitosci
i zainteresowania? Je$li na niektére pytania odpowiadasz prze-
czaco, pomysl o zaprzyjaznieniu si¢ z samym soba.

Rozmawianie ze swoim odbiciem w lustrze nie jest jedyna
rzecza, ktéra mozna zrobi¢. Wiele 0sdb nie wie o tym, ze moze
si¢ bezpos$rednio komunikowaé z poteznymi i madrymi aspek-
tami swego umystu. Tego rodzaju komunikacja pozwala osiagnaé
ciepte, kochajace, troskliwe podejscie do wtasnej osoby. Temat
ten zostanie doktadniej rozwinigty w rozdziale 9. Komunikacja
z wieloma réznymi wewnetrznymi czesciami siebie to interesujacy
i fascynujacy proces. Kazdy ma cze$¢, ktéra chce bezpieczen-
stwa, czes¢, ktdora potrzebuje trwatych zwiazkéw jakosciowych.
Cztowiek sktada sie z wielu réznych czesci, ktore reprezentuja
rézne potrzeby, pragnienia i priorytety. Twdj zwiazek ze soba
moze ulec poprawie dzieki skutecznej komunikacji wewnetrz-
nej. Sa ludzie, ktérzy siebie kochaja i dobrze rozumieja. Sa tacy,
co tylko gderaja, krytykuja i prowadza wewnetrzne ktétnie. Jesli
robisz to drugie, pomys$l o wprowadzeniu paru zmian.

Przybieranie roli bycia wlasnym przyjacielem poprzez proces
osiagania celu powoduje pojawienie si¢ wielu mozliwosci doty-
czacych skutecznego dziatania w tej roli. Musisz ustali¢, ktérych
warto$ci swojej relacji ze soba najbardziej pozadasz, wlaczajac
W to zmiany, ktérych chciatby$ dokonaé¢. W Twoim zasiegu sa ta-
kie wartosci, jak szacunek, zaufanie, mito$¢, wewnetrzna harmonia
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oraz wspétpraca i peina koncentracja. Dostepne sa takze wszyst-
kie inne role indywidualne istotne dla Twojej misji.

Kolejne ¢éwiczenie pomoze Ci teraz przejS¢ przez proces wy-
boru rél, ktérych uzyjesz do osiagnigcia celow.

CWICZENIE 14. ODKRYWANIE ROL INDYWIDUALNYCH
DIA MISJI

1. Przejrzyj liste indywidualnych rdl i zadawaj pytanie: ,,Czy by-

cie Swietnym jest czym$ niezbednym przy realizacji

mojgj misji?".

2. Na oddzielnym kawatku papieru spisz role, ktére uwazasz za

niezbedne do spetnienia swojej misji.

3. Jesli ktores role uwazasz za wazne w Twoim zyciu, a nie sa one

czescia zapisanej misji, zmien deklaracjec misji, by zawierata te

role w znaczacy sposob. Dotacz je do listy.

Twoje role zawodowe: stuzenie klientom

Role zawodowe ulegaja dramatycznym zmianom, a zmiany te byly
od dawna potrzebne. Praca jest coraz bardziej skierowana ku sa-
morozwojowi. Przygladajac si¢ swojej karierze, zyciorysowi zawo-
dowemu i zasobom finansowym, mozesz pragna¢ okreslonych
zmian. Zwrd¢ uwage na niektére z obrazéw i stow powstajacych
w Twojej gtowie; uswiadom sobie ich wage. Zastanéw si¢ nad
tym, jakie osiagniecia zawodowe i finansowe wspomoga Twoja
rozwijajaca si¢ misjc. Podobnie do Ewinga Kauffmana uswiadom
sobie rado$¢ dawania.

Nasze profesjonalne i efektywne role zawodowe wymagaja
zazwyczaj tyle samo czasu, wysitku i nauki, co kazda inna rola
w zyciu. Czesto wymagaja nawet wiecej. Gdy juz wyobrazisz
sobie, jak ekscytujace mogtyby by¢ zmiany w Twoim Zzyciu zawo-
dowym, przejrzyj ponizsza listg rél.
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Role zawodowe

ARTYSTA PRAWNIK
KLIENT PRZEDSIEBIORCA
KOLEGA PRZYWODCA
LEKARZ STUDENT
MENEDZER SZEF
NAUCZYCIEL TRENER
NIEWOLNIK ZAROBKOW TRUTEN

PIONEK USLUGODAWCA
PISARZ WIZJONER
PODWYADNY WSPOLNIK
PRACOWNIK WSPOLPRACOWNIK

Przemys$l swoje obecne role zawodowe. Bedac na przyktad
prawnikiem, mogiby$ wybieraé sposréd réznych mozliwych rol,
wtaczajac w to ptatnego zabdjcg, obronce uci$nionych, mediatora,
wychowawce, obronce sprawiedliwosci lub kolekcjonera pienig-
dzy. Kazdy zawdd daje mozliwo$¢ duzego wyboru rol. Jakie sa
Twoje obecne role zawodowe? Czy jeste$ niewolnikiem pens;ji,
szefem, przywddca, poplecznikiem, najemnikiem, doradca, po-
mocnikiem, operatorem maszyn, maszyna do robienia pieniedzy
lub przedsigbiorca?

Na kartce papieru spisz swoje obecne role zawodowe. Czy
Ci odpowiadaja? Czy sa zgodne z Twoja misja? Pamigtaj, ze
mimo wykonywania okre§lonej pracy wciaz mozesz mieé inne
tozsamos$ci roli potrzebne do wypetnienia misji.

Nawet je$li Twoje obecne role zawodowe sa zgodne z misja,
by¢ moze begdziesz chciat je ulepszyé i opracowaé dziatania,
ktére pozwola je odgrywaé. Jesli naprawde nie lubisz niektorych
z obecnych rél zawodowych, zmien je — najpierw w umysle.
Wyobraz sobie, jak wygladaja podczas rozwoju misji. Bez wzgle-
du na to, czy wybrane role zawodowe mozesz przyja¢ w obec-
nej czy w nowej pracy, utwérz odpowiednie tozsamosci roli dla
Twojej misji.
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CWICZENIE 15. ODKRYWANIE ROL ZAWODOWYCH
DLA MISJI

1. Przejrzyj liste rél zawodowych i zadawaj pytanie: ,,Czy bycie
Swietnym jest czym$ niezbednym przy realizacji mojej
misji?".

2. Na oddzielnym kawatku papieru spisz role, ktére uwazasz za
niezb¢dne do spetnienia swojej misji.

3. Jesdli ktére$ role uwazasz za wazne w Twoim zyciu, a nie sa
one czescia zapisanej misji, zmienn deklaracje misji, aby zawie-
rata je w znaczacy sposéb. Dotacz te role do listy.

Twoje role osobiste i rodzinne

Jakie miejsce w Twojej misji zajmuja dobre relacje rodzinne i 0so-
biste? Relacje z innymi to bogactwo kazdego zycia. Wielu ludzi
sukcesu po spojrzeniu na swoje zycie u§wiadamia sobie, ze ich
kariera powaznie kolidowata z intymno$cia ich zwiazkéw pry-
watnych. Rozumiejac ten problem, byty prezes IBM Thomas
J. Watson, Jr. stwierdzit kiedy$, ze kierownik, ktéremu brakuje
czasu na relacje osobiste, to zty kierownik.

Pomysl o relacjach z waznymi teraz i w przysztosci osobami
w rodzinie: z matzonkiem, dzie¢mi, rodzicami, rodzenstwem. Kim
sa wazne osoby w Twoim zyciu? Jedna z metod, ktéra pomoze
to ustalié, jest test nerki. Jesli Twoje zycie zalezatoby od dawcy
nerki, kto by Ci oddat wtasna?

BRAT MATKA
BRATANICA OJCIEC
BRATNEK 0JCZYM
CIOTKA PRZYJACIEL
CORKA SIOSTRA
KUZYN SIOSTRZENICA

MACOCHA SIOSTRZENIEC
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SYN TESC
SZWAGIER WuJ
TESCIOWA

Whybierz role, ktéra jest wazna. Taka, ktéra by¢ moze odgry-
wasz troche gorzej, niz by$ chciat. Pomysl o tym, jak chciatbys,
zeby te relacje wygladaty. Jak mozna ustali¢, czy Twoje relacje sa,
wspaniate — spdjne z misja oraz z tym, kim jest ta druga osoba?

CWICZENIE 16. ODKRYWANIE ROL OSOBISTYCH
I RODZINNYCH DILA MISJI

1. Przejrzyj liste rdl osobistych i rodzinnych, zadajac pytanie:
,,Czy bycie $wietnym jest czym$ niezbednym przy
realizacji mojej misji?".

2. Na oddzielnym kawatku papieru spisz role, ktdre uwazasz za
niezbgdne do spetnienia swojej misji.

3. Jesli ktéres role osobiste lub rodzinne uwazasz za wazne
w Twoim zyciu, a nie sa one czeécia zapisanej misji, zmien de-
klaracje¢ misji, aby zawierata te role w znaczacy sposdb. Dotacz
je do listy.

Role obywatelskie: relacje z wiekszq spolecznosciq
i naturq

Spdjrz na swe zycie i pracg przez pryzmat spotecznosci, miasta
i kraju, w ktérym zyjesz. Mozesz nawet rozwazy¢ cata planete.
By¢ moze jest cos, czym chciatbys si¢ zajaé, co pragnatbys zmie-
ni¢ lub ulepszy¢ w swej roli obywatela, a co dotyczy Twojej spo-
Yeczno$ci. Czy Twoi ulubieni bohaterowie spetniaja jakie$ role
obywatelskie? Czy takie role zawiera Twoja misja?

Ludzie jako jednostki musza bra¢ odpowiedzialno$¢ za swiat,
aby stat si¢ lepszy. Niektorzy realizuja to w swych rolach zawo-
dowych i rolach rodzica. Na pewno o roli matki i ojca mozna
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mysle¢ w kontekscie rol obywatelskich. Inni oprécz swych rél
zawodowych i rodzinnych przyjmuja dodatkowo role obywatel-
skie. Jeszcze inni czynia swoje role zawodowe obywatelskimi.
Dr Martin Luther King potaczyt role ministra z rola obywatelska,
dziatacza spotecznego. Dzigki temu doprowadzit do dziatan bez
uzycia sity jako formy sprzeciwu wobec niesprawiedliwo$ci se-
gregacji rasowej w latach 50. i 60. Wszyscy mamy potrzebe od-
czuwania jakiego$ potaczenia miedzy tym, co dzieje si¢ na ze-
wnatrz, a tym, co przydarza si¢ nam jako jednostkom. Wizjonerski
historyk kultury, Morris Berman opisat te¢ potrzebe w bardzo
ciekawy sposéb:

Moje ciato jest takze ciatem Ziemi... Znaé wtasne ciato,
znaé bél i rado$é, ktére zawiera, to poznaé co$ znacznie wick-
szego... Naszej cywilizacji stale umyka co$ oczywistego. Cos,
co wymaga dwustronnego zwiazku miedzy natura a psyche
i co bedziemy musieli zrozumie¢, je$li mamy przetrwaé jako
gatunek’.

Jedli lubisz przebywanie na tonie natury, jedli kochasz przy-
rode, mozesz przybraé role zwiazane ze Srodowiskiem. By¢ moze
zalezy Ci, by w Twoim miescie byto czystsze powietrze, lepszy
system drég tranzytowych, Sciezki rowerowe lub komunikacja.
Mozesz nawet wybraé wigksze, bardziej dtugofalowe zagadnienia,
takie jak zwiazek miedzy naszym gatunkiem a reszta planety.
Tak wielki zasigg jest cze$cia misji wielu ludzi — pamigetaj, Ty
réwniez mozesz co$ zmieni¢ w swiecie. Pojedyncze osoby lub
mate grupki ludzi od zawsze byty zrédtem udoskonalen $wiata.
Jak powiedziata wspaniata antropolog, Margaret Mead: ,,Nie po-
winiene$ nigdy watpi¢, ze na zmian¢ $wiata moze wptynaé¢ mata
grupa zaangazowanych ludzi. Zaiste, tylko im si¢ udato". A zmia-
na $§wiata zaczyna si¢ od zmian w naszej wtasnej spotecznosci;

" M. Berman, Corning to Our Senses, Simon Sc Schuster, Nowy Jork
1989.
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osoba po osobie, firma po firmie, rodzina po rodzinie, problem po
problemie, cel po celu.

Oto kilka przyktadéw, ktére moga pomdc w wybraniu rél oby-
watelskich. Wykorzystasz je w procesie osiagania celu.

Role obywatela

ADWOKAT REWOLUCJONISTA

AGENT ZMIAN SASIAD

CZLONEK RADY TRENER

DZIAYACZ SPOLECZNY TROSZCZACY SIE O PIEKNO
FILANTROP URZEDNIK

MILOSNIK PRZYRODY ~ WOLONTARIUSZ
ORGANIZATOR WYBORCA

PISARZ LISTOW ZWALCZAJACY PRZESTEPSTWA

PRZYWODCA

CWICZENIE 17. ODKRYWANIE ROL OBYWATELA
DLA MISJI
1. Przejrzyj liste rél obywatela, zadajac pytanie: ,,Czy bycie $wiet-
nym jest czym$ niezbgdnym przy realizacji mojej
misji?".
2. Na oddzielnym kawatku papieru spisz role, ktére uwazasz za
niezbedne do spelnienia swojej misji.

3. Jesli ktére$ role obywatela uwazasz za wazne w Twoim zyciu,
a nie sa one czescia zapisanej misji, zmienn deklaracje misji, aby
zawierata te role w znaczacy sposdb. Dolacz je do listy.

Stworzenie listy 1ol do realizacji misji

Oto lista podsumowujaca role przyjmowane przez ludzi w celu
spetnienia misji. Przegladajac to zestawienie, zanotuj te, ktore sa
dla Twojej misji najistotniejsze. Dodaj do listy dowolne bra-
kujace role.
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PODSUMOWANIE ROL

Role indywidualne

ARTYSTA
BLAZEN
BOHATER/BOHATERKA
CZARODZIEJ
MEDIATOR

MEDRZEC

MYSLIWY

ODKRYWCA

PRZYJACIEL SAMEGO SIEBIE

PRZYWODCA
SPORTOWIEC
SWIETY
UCZONY
WOJOWNIK
WYNALAZCA

Role zawodowe
SZWAGIER
ARTYSTA

KLIENT

LEKARZ
MENEDZER
NAUCZYCIEL
NIEWOLNIK ZAROBKOW
PIONEK

PISARZ
PODWLADNY
PRACOWNIK
PRAWNIK
PRZEDSIEBIORCA
PRZYWODCA
STUDENT

SZEF

TRENER

TRUTEN
USLUGODAWCA
WIZJONER
WSPOLNIK
WSPOLPRACOWNIK

Role osobiste i rodzinne
BRAT
BRATANICA
BRATNEK
CIOTKA
CORKA

KUZYN
MACOCHA
MATKA

OJCIEC
OJCZYM
PRZYJACIEL
SIOSTRA
SIOSTRZENICA
SIOSTRZENIEC
SYN

TESCIOWA
TESC

wuJ

Role obywatela

ADWOKAT

AGENT ZMIAN

CZY.ONEK RADY

DZIALACZ SPOLECZNY
FILANTROP

MIELOSNIK PRZYRODY
ORGANTIZATOR

PISARZ LISTOW
PRZYWODCA
REWOLUCJONISTA

SASIAD

TRENER

TROSZCZACY SIE O PIEKNO
URZEDNIK
WOLONTARIUSZ

WYBORCA

ZWALCZAJACY PRZESTEPSTWA
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Role 1 wartosci

Kazda rola w zyciu jest dziedzina, w ktérej osiagamy okre$lone
cele. Te cele to dziatania w $wiecie, ktore zmieniaja co$ na lepsze.
To sposéb na zamanifestowanie swych warto$ci. Rozwdj misji
zalezy od osiagniecia celow w kazdej z wielu rél w zyciu.

Zastanéw si¢ nad rolami, ktore definiuje Twoja misja. Moga,
to by¢ role brata, siostry, lekarza, pracownika, rewolucjonisty,
intelektualisty, przyjaciela czy badacza. Dla kazdej roli mozesz
zadaé nastepujace pytanie: ,JJakie dowody wskazuja na to, ze
jestem $wietnym 2" Oczywiscie Twoja odpowiedz
na to pytanie bedzie odzwierciedla¢ Twoje wartosci. Wazne jest,
by zrozumieé, ze Twoja misja, po to by mozliwe byto jej co-
dzienne wypetnianie, musi wyplywaé z Twoich najgtebszych war-
tosci. W ¢éwiczeniu 10. sporzadzites liste takich wartosci. Porow-
naj ja z przyktadowym zestawieniem oceny rol, by upewnié sie,
Ze sa one spdjne z warto$ciami.

Znajac juz konstelacje warto$ci oraz odpowiadajace im na-
zwy, ktore utatwia przywotanie ich w myslach, mozesz ich uzy-
wad jako zestawu standardéw do oceny osiagnie¢ w kazdej z rol.

Ocenianie swojej efektywnosci
w zyciowych rolach

Powiedzmy, ze masz dziesie¢ gtdwnych rdl dla swojej misji. Jest
to rola ojca, brata, wuja, przyjaciela, wspotpracownika, kierowni-
ka, rewolucjonisty, twércy, przyjaciela siebie samego i lokalnego
dziatacza. Co wigcej, zatézmy, ze do Twoich najgtebszych warto-
Sci naleza spetnienie, przyjemnosé¢, mito$¢ i odwaga. Ponizsze
zestawienie pozwala oszacowaé, na ile Twoje role rzeczywiscie
odzwierciedlaja Twoje wartosci. Korzystaj z tego zestawienia do
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oceny swoich rél wedtug tego, jak w kazdej z nich manifestujesz
swoje wartosci. Oceny podawaj w skali od A do F. Oto przyktad:

Przyktadowe zestawienie oceny rol

NAJGLEBSZE WARTOSCI

Spetnienie Przyjemnosé Mitos¢ Odwaga
BRAT
DZIALACZ LOKALNY
KIEROWNIK
OJCIEC
PRZYJACIEL
PRZYJACIEL SAMEGO SIEBIE
REWOLUCJONALISTA
TWORCA
WSPOLPRACOWNIK
wuJ

WOWPOW > O P>
TOBIIOOO P>
POAOTWOQTP> P> ORX
TOQOWOP> > P P>

Jak wykorzystywac¢ to zestawienie?

To zestawienie jest w rzeczywistosci sposobem uporzadkowania
zbioru pytan oceniajacych. Pytanie jest nastepujace: ,,Jak dobrze
manifestuje wartos$é w mojej roli ”
Zaczynajac od lewego gdérnego rogu, pytania mozna zadawacé
W nastepujacy sposob: ,.Jak dobrze manifestuje warto$¢ spetnie-
nia w mojej roli brata?" Patrzac na przyktadowe zestawienie
oceny rol, mozna zauwazy¢ pewne obszary, gdzie dziatania
w tej roli nie dorastaja do wartosci. Najwickszy rozdzwick w tym
przyktadowym zestawieniu wystepuje w roli ,,przyjaciela samego
siebie". Jedliby zapytaé: ,,Jak dobrze manifestujec warto$¢ speinie-
nia, przyjemnosci, mitosdci i odwagi w mojej roli przyjaciela same-
go siebie?", odpowiedzia bytoby: ,,nie za dobrze". Do wlasnych
ocen 1ol mozna skorzysta¢ z ramki ponizej. Wystarczy ja sko-
piowac.
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Jesli z danej roli mozesz wstawi¢ sobie oceng A, skoncen-
tryj sie na innych rolach. Kiedy oceng A uzyskasz ze wszystkich
z rél, dodaj kolejne wartosci lub role. Ma to by¢ niekonczacy
si¢ nigdy proces udoskonalania. Kazda taka wyprawa bedzie
miata swoje wzloty i upadki. Twoja biegtos¢ w kazdej z rél misji
przyczyni si¢ do ciagtego udoskonalania, a jesli dobrze wybie-
rzesz, do radosnego, peilnego wyzwan i znaczacego zycia.

Zestawienie oceny rol

Wartosci
Wartosci

Role

Skup swoje wysitki
na konkretnym celu

Do zrealizowania misji konieczny jest wybdr konkretnych celéw.
Menu nowej restauracji czytasz zazwyczaj z zainteresowaniem.
Przygladasz sie kazdej pozycji, myslisz o niej, wyobrazasz ja sobie
i smakujesz. Ten pomyst przegladania menu mozesz wykorzy-
sta¢ do gtéwnych rél w zyciu. Nastepnie mozesz wybraé z okre-
$lonego obszaru zycia konkretna role i przej$¢ z nia przez czte-
ry etapy procesu osiagania celu. To bedzie jak przegladanie
menu smakowitych przystawek, a po przejrzeniu wybranie okre-
$lonej roli w zyciu do osiagniecia celu.
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Teraz, nie spieszac si¢, wybierz rolg, ktora daje Ci najsilniej-
sze uczucie pragnienia wprowadzenia zmian lub potrzeby osia-
gni¢cia nowych celow. Gdyby wczesniejsze przyktadowe ze-
stawienie oceny rol przedstawiato Twoje poglady, oczywistym
wyborem bytaby rola przyjaciela samego siebie, poniewaz nie
odzwierciedla ona wystarczajaco dobrze Twoich wartosci. Wy-
bierz jedna z rél w zyciu, ktéra wymaga pracy nad okre$lonymi
celami. Przy kazdym nastgpnym czytaniu tego rozdziatu mozesz
wybra¢ inna role konieczna do spetnienia misji. Jest takie powie-
dzenie: ,,Nic nie dzieje si¢ bez przyczyny". Ten proces pomoze Ci
w skonkretyzowaniu i wyszczegdlnieniu dazenia do oceny zycia
i wprowadzenia w nim zmian, ktére reprezentuja spetnienie Two-
jej niepowtarzalnej misji.

Poniewaz Twoja pasja pelnienia misji si¢ juz rozwija, czas
zaczaé dziataé. Gdy misja jest wyrazniejsza, przezywane role staja
si¢ bardziej oczywiste i naturalne. Dzigki zastosowaniu ponizsze-
g0 procesu osiagania celu Twoje role si¢ zmienia. Te, z ktorymi
zyte$, zostana znacznie udoskonalone, a nowe beda codziennie
rozkwitaé. Wybierz teraz role, ktora chcesz udoskonalié, i przejdz
przez proces. Role to nie tylko obszary definiowania celu. Twoje
role oraz sposéb ich przezywania decyduja o tym, kim jestes
W Zyciu.

Proces osiagania celu

Jedna z podstaw NLP jest wiedza, co chcesz osiagnaé. Podobnie
wazna jest pewnos$¢, ze wybrane cele naprawde warto zdoby¢.
Witedy ich osiagnigcie da prawdziwa satysfakcje. Dlatego nalezy
przej$¢ przez ponizsza seri¢ pytan, ktére pomoga w takim opra-
cowaniu celéw, by byty warte zdobycia i pasowaty do osoby, jaka
chcesz si¢ sta¢. W terminologii NLP jest to nazywane warun-
kami dobrze sformutowanego celu.
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Wybieranie okreslonego celu

Po pierwsze, czego chcesz? Z catej wykonanej w tym rozdziale
pracy wybierz jeden cel lub pragnienie. Jesli od razu przychodzi
Ci na mysl kilka celéw, zastandéw si¢, czy nie sa one w jakis
sposob do siebie podobne. Jesli na przyktad zalezy Ci na punktu-
alnym konczeniu projektéw, zakonczeniu zadania oraz rozpo-
czeciu ¢wiczen, te wszystkie cele maja zwiazek z motywacja.
Jesli przyszto Ci na mys$l kilka celow, ktérych nic nie taczy,
wybierz na poczatek jeden.

W NLP odkryto, ze sposéb myslenia o celu moze by¢ bar-
dzo rézny. O tym samym celu mozesz mysSle¢ w sposdb, ktory
utatwia jego osiagnigcie, lub w sposdb, ktéry prawie je uniemoz-
liwia. Nastepne pytania pozwola Ci si¢ upewnié, ze myslisz
o swoim celu w sposdb, ktéry utatwi jego osiagniccie.

Upewnij si¢, ze Twdj cel wyraza to, co chcesz, a nie czego
nie chcesz. Jedli na przyktad Twdj cel jest nastepujacy: ,,Chce,
zeby moi wspotpracownicy przestali wreszcie marudzi¢” lub ,,Chce
przestaé zle si¢ czué¢, gdy moje propozycje zostaja odrzucone"
Iub ,,Nie chce tak szybko mowi¢ podczas swoich prezentacji”,
myslisz o tym, czego nie chcesz.

Mozesz to w bardzo prosty sposdb zmieni¢, wyrazajac to, co
chcesz: ,,Chce, by moi wspdtpracownicy brali odpowiedzialnos$é
za wtasne zadania", ,,Chce akceptowaé wyrazane na temat moich
propozycji opinie jako mozliwo$¢ ich udoskonalenia, a takze
poprawy umiejetnosci komunikacji”, ,,Chce, przemawiajac, by¢
$wiadom mojego glosu i mie¢ mozliwo$¢ jego modulowania”.

Kiedy kto§ mysli o tym, czego nie chce lub czego chciatby
uniknaé, czesto osiaga wtasnie to, czego tak bardzo si¢ obawia,
poniewaz na tym koncentrowata si¢ jego swiadomosé. Jest to
dodatkowy przyktad wptywu formutowania swoich wypowiedzi
W sposéb negatywny. Taka zmiana stylu mowy z tego, czego nie
chcesz, na to, co chcesz, jest prostym przesuni¢ciem, ktére moze
spowodowaé olbrzymia réznice.
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Upewnij sie, ze Twdj cel jest wyrazony w taki sposéb, ze mo-
zesz go osiagnaé sam bez wzgledu na dziatania innych ludzi.
Jedli Twoje cele wymagaja zmian wprowadzanych przez innych,
nawet gdyby byly one dobre, czyni Ci¢ to bezradnym i podat-
nym na ataki. Oznacza to, ze nie bedziesz mogt uzyskaé tego,
co chciates, chyba ze uda Ci si¢ zmusi¢ innych do zmiany. Cho¢
wszyscy chcemy czego$ od i dla ludzi, wazne jest takie formu-
towanie celu, by jego osiagnigcie zalezato tylko od nas i nie
miato zwiazku z tym, co zrobia inni.

Poniewaz mogto to zabrzmie¢ jak co$ niemozliwego Iub ego-
centrycznego, przyjrzyjmy si¢ kilku przyktadom. Do$wiadczanie
wlasnych umiejetnosci i mocnych stron moze zaowocowaé ol-
brzymia zmiana. Powiedzmy, ze Twdj cel jest nastepujacy: ,,Chce,
by mdj szef przestat mnie krytykowaé". Poniewaz wymaga to
zmiany Twojego szefa, nie lezy w Twojej gestii. Ten cel czyni Cig
zupetnie bezradnym i zalezy od zmiany postepowania szefa.

Aby przejaé petna kontrole nad swoim celem, wystarczy go
przeformutowaé na: ,,Co moge zrobié¢, lub czego moge doswiad-
czy¢, bym wciaz miat petno pomystéw bez wzgledu na to, co
sadzi o mnie szef?". To daje poczucie wlasnej wartosci oraz
mozliwo$¢ dziatania nawet w przypadku kolejnej krytyki. By¢
moze, stuchajac stéw krytyki, chciatby$ odczuwaé wicksza pew-
no$¢ siebie. By¢ moze chciatby$ by¢ na tyle silny, by posegrego-
waé opinie na te, z ktérymi si¢ zgadzasz, i te, ktdre uwazasz za
krzywdzace. Dzigki temu Twoja pozycja stanie si¢ znacznie sil-
niejsza, nawet jesli szef bedzie kontynuowat krytyke.

Spéjrzmy na inny przyktad. Powiedzmy, ze masz nastepujacy
ktopot: ,,Odeszta moja najlepsza pracownica i chcg, zeby wré-
cita". Poniewaz nie masz zadnej kontroli nad jej decyzjami, mo-
zesz zadaé sobie pytanie: ,,Dlaczego tak zalezy mi na jej powro-
cie?". By¢ moze chodzito o doskonate relacje pracownik-praco-
dawca, najlepsze jakich kiedykolwiek doswiadczyte§. Moze
byta bardzo skuteczna osoba, a takze potrafita Ci powiedzieé¢, gdy
Twoje polecenia byty niejasne. By¢ moze czutes si¢ swobodnie,
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powierzajac jej zadania, co pozwalato Ci na uczucie satysfakcji
Z jej osiagni¢C.

Masz juz liste celéw, ktére leza w Twojej gestii. Mozesz zna-
lez¢ inne sposoby na zwigkszenie skutecznosci dziatania w swoim
zyciu oraz udoskonalenie umiejetnosci komunikacyjnych. Po-
czucie komfortu oraz umiejetno$¢ powierzania zadan innym
skutecznym pracownikom réwniez mozesz osiagna¢ inaczej. Mo-
zesz zrobié te wszystkie rzeczy bez wzgledu na to, czy ta pra-
cownica wrdci, czy nie.

Jedli zachodzi potrzeba, dokonaj teraz podobnych transforma-
¢ji wrasnych celéw. Upewnij sie, ze sa naprawde sformutowane
W sposOb pozytywny i ze dotycza spraw, ktorych zmiana zalezy
tylko od Ciebie.

Rozpoznawanie znakow mowiqgcych o tym,
ze cel zostal osiqgniety

Skad bedziesz wiedziat, ze osiagnates swéj cel? Niektdrzy nie
potrafia w zaden sposob rozpoznaé, czy go zrealizowali. To dla-
tego, ze nie maja miary tego, czy ich codzienne zachowanie przy-
bliza ich, czy tez oddala od celéw. Nigdy nie doznaja uczucia
satysfakcji z osiagniecia czegokolwiek. Jednym z Twoich celdéw
moze by¢ na przyktad zdobycie wigkszego powodzenia. Jesli
nie masz zadnych opartych na zmystach znakéw — czegos, co
widzisz, styszysz i odczuwasz — ktére méwityby Ci, co znaczy
dla Ciebie ,,wicksze powodzenie", mozesz pracowaé nad osiagnic-
ciem powodzenia cate zycie i nawet wiele osiagnaé, nie odczu-
wajac zadnego ,,powodzenia”. Sukces mozesz zdefiniowaé jako
wywotanie na czyje$ twarzy usmiechu, uzyskanie okreslonej pra-
¢y, otrzymanie okres$lonej pensji lub cokolwiek innego, ale jesli
tego nie zdefiniujesz, nie osiagniesz tego.

Przypomnij sobie cel, ktéry wybrate$s w poprzednim punkcie.
Czy dowdd osiagnigcia tego celu jest z nim blisko zwiazany?
Upewnij si¢, by taki znak dawat dobre i realistyczne informacje
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zwrotne o tym, czy osiagasz swéj cel. Powiedzmy, ze Twoim ce-
lem jest bycie skutecznym menedzerem, a $wiadectwem tego ma
by¢ zakonczenie dnia w dobrym nastroju. Takie dobre samo-
poczucie na koniec dnia to co$ wspaniatego, ale niekoniecznie
ma ono cokolwiek wspdlnego ze skutecznoscia menedzera. Lep-
szym $wiadectwem bytoby zaobserwowanie wsrod pracownikéw
poprawy jakos$ci wykonania réznych zadan w poréwnaniu z po-
czatkiem ich pracy.

Powiedzmy, ze Twoim celem jest bycie skutecznym kierowni-
kiem. To, ze jeste§ dobrym kierownikiem, czujesz wtedy, gdy
Twoi pracownicy moéwia Ci, ze wykonujesz dobra robote. Po-
nownie nie jest to zbyt dobre $wiadectwo. Jesli chcesz, by Twoi
pracownicy powtarzali Ci ciagle, ze jeste$ $wietny, prawdopo-
dobnie staniesz si¢ zbyt poblazliwy i stracisz mozliwos¢ popra-
wienia ich skutecznos$ci. Znéw lepszym dowodem bytoby ob-
serwowanie zwickszonej produktywnosci, lepszego wykonania
pracy oraz wyzszej satysfakcji z efektow.

Inna typowa trudnoscia z okre§leniem znaku, ktory bytby
Swiadectwem osiagniccia celu, jest umieszczenie go zbyt daleko
w przysztosdci. Zbyt wielu przysztych prezesdéw uzaleznia swoje
szczesdcie 1 satysfakcje od posiadania odpowiedniego domu, od-
powiedniej matzonki lub matzonka oraz odpowiedniej pensji.
Sa to wspaniate rzeczy, lecz czy rzeczywiscie tak istotne, by
powstrzymywac szczescie, zanim si¢ pojawia? Wickszo$¢ ludzi
uwaza, ze znacznie bardziej motywujace jest zdobywanie po
drodze jakich§ mniejszych nagréd. To moze nastapié po-
przez osiaganie pomniejszych celéw (czastkowych) oraz uta-
twienie identyfikacji znaku, ktéry s$wiadczytby o spetnieniu
celu. W koncu, jedli musisz zakonczy¢ raport, przedstawié¢ pro-
pozycje, zakonczy¢ transakcje, otworzy¢é nowe konto, zlikwi-
dowa¢ stare akta, zakwalifikowaé si¢ do podwyzki, to réwnie
dobrze mozesz nagrodzi¢ si¢ za zakonczenie raportu. Bedzie
znacznie wigcej raportéw niz podwyzek i im lepiej bedziesz si¢
czut z powodu ich wykonania, tym wigcej ich napiszesz i tym
szybciej pojawi sie¢ podwyzka.



150 N L P

Teraz sprawdz, jak szybko bedziesz sie mdgt cieszy¢ z osia-
gni¢cia wlasnego celu i wprowadz poprawki, ktére uczynityby go
bardziej motywujacym. Rozwaz mozliwos¢ wybrania celu, kto-
ry sktadatby si¢ z mniejszych krokéw prowadzacych do wigk-
szych osiagnieC.

Wybieranie gdzie, kiedy i 7 kim chcesz osiggnagé
swoj cel

Bardzo wazne jest przemyslenie kwestii tego, kiedy chcesz osia-
gnaé swdj cel, a kiedy tego nie chcesz. Jesli, na przyldad, Twoim
celem jest ,,uczucie pewnosci siebie", czy chcesz miec to uczucie
przez caly czas? Czy potrzebna Ci pewno$¢ siebie podczas
chodzenia po linie sto metrow nad ziemia lub sterowania
samolotem bez zadnego kursu pilotazu? Ludzie czesto chca mieé
okre$lone uczucie przy caty czas wtedy, gdy nie wierza, ze w ogole
mogliby je mie¢. Uczucie pewnosci siebie, jesli masz okreslone
umiejetnosci oraz odpowiednie szkolenia, ma solidne podstawy
i jest wtadciwe. Wtedy mozesz odkrywaé wiele mozliwych sta-
néw emocjonalnych w zyciu, wtaczajac w to miedzy innymi
ciekawos$¢, pragnienie, rywalizacj¢ i konkurowanie, wspdtczucie,
wrazliwo$¢, zaufanie, wytrwatos$¢, mitos¢ i wiele innych.

Znacznie tatwiej jest osiagnaé cel, gdy zwracasz uwage na to
gdzie, kiedy i z kim jest on witasciwy. Jesli chcesz, by cel doty-
czyt catego Twojego zycia, zastanow si¢, w ktorym miejscu
spowodowalby najwicksza zmiang, i zacznij tam. Co mogto-
by Ci wskazaé, ze czas osiagnaé swdj cel? Na przyktad: ,,Gdy
pojawi si¢ okazja x, chce czu¢ motywacije".

Teraz umies¢ swdj cel w okreslonym miejscu i czasie swo-
jego zycia, w towarzystwie osob, przy ktérych chciatbys, aby to
sic wydarzyto, a tak wtasnie si¢ stanie.
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Sprawdzanie, czy Twoj cel jest przyjazny
srodowisku

Czasami w pogoni za naszymi celami tracimy z oczu reszte zy-
cia. Mozna by to podsumowac¢ jednym zwrotem: ,.bez wzgledu
na wszystko". Ci, co robili co$§ ,bez wzgledu na wszystko",
moga opowiedzie¢ inna historie. Ich przesztos$é to czesto pasmo
rozbitych matzenstw, utraconych przyjazni i opuszczonych
dzieci. Kiedy w koncu osiagna sukces, odkrywaja, ze nie po-
trafia si¢ nim cieszy¢, poniewaz ich zycie byto podporzadkowane
jedynie pracy. Cwiczenia z rozdziatu 3. miaty za zadanie da¢ Ci
szerszy oglad wlasnego zycia i okresli¢ Twoje migjsce w $wiecie,
by$ mdgt cieszy¢ sie odbyta umystowa podrdza i nagroda. Teraz
nadszedt czas, by zastanowié si¢ takze nad innymi w Twoim
zyciu. Jaki wptyw na nich bedzie miato osiagniecie celow? Za-
standw si¢ nad pozytywnymi i negatywnymi implikacjami. Czy
Zbraku czasu zaniedbasz inne sprawy? Czy zmieni si¢ sposob,
w jaki odnosisz si¢ do swoich wspotpracownikéw, kolegdw, przy-
jaciot i rodziny? Namawiamy Ci¢ do odkrycia trudno$ci spowo-
dowanych spetnieniem marzen nie po to, by Ci¢ od nich odwo-
dzi¢, ale by umozliwi¢ Ci wcze$niejsze przygotowanie si¢ na ich
wystapienie. Jak mozesz wzbogaci¢, udoskonali¢ lub dostosowad
swdj cel, by to, co mogto by¢ jego negatywna konsekwencja,
stato si¢ kolejna okazja? Bardzo czesto jest to co$ tak proste-
go, jak wtaczenie do swojego sukcesu innych osob. Kazdy chce
gdzie$ przynalezeé, zwtaszcza gdy chodzi o sukces. Modyfikacji
celu dokonaj teraz, aby po jego osiagnicciu odczuwaé radosé.

Kolejne cztery ¢wiczenia przeprowadza Cie przez proces osia-
gania sukcesu. Pierwsze z serii ¢wiczenie 18. dotyczy celow,
ktore bedziesz tworzyt przez reszte zycia.
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CWICZENIE 18. TWORZENIE ATRAKCYJNEJ
WIZJI PRZYSZEOSCI

1. Przygotuj scene. Pomysl o tym, gdzie bedziesz jutro — wy-
obraz to sobie. Zwrdo¢ uwage na wyglad i kolory. Wszystko wyobraz
sobie ze szczegdtami. Ten obraz przysztosci zdarza si¢ w okre-
Slonym miejscu Twojego wewngtrznego teatru.

Przyjrzyj si¢ temu przygotowanemu przez siebie wewnetrz-
nemu teatrowi tréjwymiarowemu — ma on dzwigk i obraz. Mo-
zesz nawet wej$é na scene.

2. Przyjrzyj sie sobie w przysztosci w wybranej przez Ciebie
roli Teraz w tym wewngtrznym wyobrazonym teatrze spojrz na
siebie w przysztosci, gdy osiagasz cel. To tak jakby przysztos¢ byta
tuz obok — bliska, jasna i wielobarwna. Przez szczeling w czasie
widzisz, jak osiagasz ten okreslony cel. Patrz i nastuchuj wszyst-
kich szczegdtow, gdy przed Toba rozwijaé si¢ bedzie ta bardzo
przyjemna wizja.

3. Dobrze sformutuj cel Patrzac na siebie wystepujacego w tej
roli, przejdz przez liste szeSciu warunkow osiagnigcia celu, aby
upewnic¢ si¢, ze zostat on dobrze sformutowany.

*  Widziany cel jest pozytywny — jest tym, co robic¢, a nie tym,
czego robienia unikad.

»  Chcesz osiagnat ten cel. To jest pragnienie, a nie powinno$¢.

» Ty bedziesz go realizowat, a nie kto$ inny.

* Dasz rade go wykona¢ — nie jest niemozliwy do osiagnigcia.

» Jest to konkretny, a nie ogdlny cel.

« Jest to cel ekologiczny: mozesz przewidzie¢ jego wplyw
i upewni¢ sig, ze bedzie on pozytywny dla tych, na ktérych
bedzie oddziatywaé jego osiagnigcie.

4. Niech Twdj obraz stanie sie zniewalajqcy. Patrzac na siebie
osiagajacego cel w przysztosci, uzyj do swego wizerunku réznych
rodzajow wizualnych efektow specjalnych. Przeswietl go promie-
niami rentgenowskimi, aby zobaczy¢ wewngetrzne funkcjonowanie
swojego umystu i ciata. Uzyj okreSlonych kolorow, aby zilustro-
wacé przyjemne stany emocjonalne, ktore przezywasz. Skorzystaj
z kilku ekrandéw, aby zobaczy¢ rézne rzeczy, rdézne sytuacje lub
momenty, ktdére wiaza si¢ z tym celem. Zobacz jego zywiotowo$é
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i trgjwymiarowo$¢. Przyblizajac i powigkszajac swdj cel, a takze
zwigkszajac jego dynamizm i waznos$¢, czytaj ze swego ciala
i uczué. Nie spiesz si¢ i pozwdl sobie cieszy¢ sig ta wizja — tym
arcydzietem, ktdre tworzysz, ktérym Kierujesz i ktorym si¢ stajesz.
5. Zauwaz sciezke. Zwro¢ uwage na to, co zostato osiagnicte,
oraz jak bardzo jest to atrakcyjne i nie do odparcia. Teraz zauwaz,
ze istnieje $ciezka, ktora prowadzi z chwili obecnej do tej okre-
Slonej przysztodci. Jest to rodzaj $ciezki przez czas.

Teraz widzisz, styszysz i czujesz te przekonujaca przyszto$é —
Twdj cel dla danej roli. Ten atrakcyjny cel zgadza si¢ z Twoja,
misja. I prowadzi do niego Sciezka.

Sama wiedza o tym, kiedy dobrze wywiazesz si¢ z okreslonej
roli, nie wystarczy. Musisz mie¢ droge, ktéra Cie tam zapro-
wadzi, i musisz wiedzie¢, jak po niej i$¢. Realistyczny, mozliwy
do wykonania plan to podstawowa cecha, ktéra rézni jatowych
marzycieli od wizjonerskich ludzi sukcesu. Nastegpne ¢wiczenie
pomoze Ciw wejsciu na droge cztowieka wybitnego.

CWICZENIE 19. OPRACOWANIE PLANU ROZWOJU

1. Wrdé do swojego celu. Wré¢ do momentu, w ktérym wtasnie
osiagnate$ cel w tej konkretnej zyciowej roli. Badz w tej przy-
sztosci i ciesz si¢ z sukcesu. Odnotuj swoje odczucia. Przystuchuj
si¢ tez wtasnym myslom. Poniewaz cel zostat osiagnigty, $wie-
tujesz. Wyczuj date i czas. Uswiadom sobie, jak bardzo cieszysz
si¢ z osiagnigcia tego etapu misji. Poczuj smak sukcesu.

2. Spojrz w przysztosé. Teraz odwrdC sig i spdjrz dalej w przy-
szto$¢ poza chwilg osiagnigcia tego celu. Spdjrz i zobacz, jak Twoja
misja rozwija si¢ w dalszej przysztosci.

3. Spdjrz wprzesztosé. Teraz odwrdé sie i spdjrz w przeszto$é.
Zauwaz Sciezki, ktore Cig tu przywiodty. Zobacz w przesztosci
,wezesniejszego siebie” czytajacego te informacje. Ujizyj t¢ osobe
i zauwaz Sciezki prowadzace stamtad do chwili, w ktérej jeste$
teraz.
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4. Id% z powrotem ponownie wzdtuz Sciezki. Teraz zbadaj spo-
sOb, w jaki osiagnate$ swoj cel. Nie oddalajac si¢ od $ciezki, za-
cznij si¢ cofa¢ w czasie i obserwuj ja uwaznie. Twoja madrosé
i nieuswiadamiane obszary umystu sa w stanie pokaza¢ Ci frag-
menty Twoich poczynan podczas drogi — mozesz zobaczy¢ i usty-
sze¢, co doprowadzito do osiagniecia celu. By¢ moze otrzymate$
wsparcie pewnych oséb. Nauczytes$ si¢ lub uprzytomnites$ sobie co$
szczegOlnego w jakims$ konkretnym miejscu. Wpatruj si¢, nastu-
chyj i ciesz si¢ dziataniem, ktére umozliwito osiagniecie tego celu.
Wykonates$ po to okreslone kroki i dziatania. Moze parg zobaczysz
wyraznie. Moze uda Ci si¢ ujrze¢ prawie wszystkie. Jesli co$ jest
zatarte, oznacza to, ze potrzebujesz wigcej informacji.

5. Zwroé uwage na kroki poczynione na scieice. Patrzac na
$ciezke, zauwazysz wiele konkretnych etapéw podrézy. Zadaj
sobie pytanie: ,,W jaki sposéb wydobytem swoje umiejetnosci
i dziatatem, ze udato mi si¢ w petni osiagnaé cel?".

Obejrzyj i postuchaj, jakie zasoby, mozliwosci, dziatania i kon-
takty z ludzmi, czyli poszczegdlne elementy, doprowadzity krok
po kroku do celu. Nie spiesz si¢. Ciesz si¢ z ogladania tego, czego
dokonate$, aby osiagnaé cel. Zwrdé¢é uwage na efekt kolejnych
poczynan. Ogladaj pojawianie si¢ réznych dziatan, nowych zaso-
béw, nowych umiejetnosci. Patrzac na kolejne etapy, zaobserwuyj,
w jaki sposéb sa one cze$cia rozwijajacej si¢ misji. Po przejéciu
wzdtuz Sciezki i zaobserwowaniu réznych konkretnych dziatan
i umiejetnodci, ktore doprowadzity do celu, zanotuj kolejno$é
wydarzen oraz czas, jaki moze zajaé ich wykonanie.

6. Wroé do chwili obecnej. Wr6é do terazniejszos$ci z nowym
zrozumieniem etapdw, ktore prowadza do celu.

7. Doceri cel Patrzac w przéd na cel, ktdry chcesz osiagnaé, zwrdé
uwage na jego niesamowita atrakcyjno$¢. Jesli potrzebujesz wigcej
czasu, aby stat si¢ jeszcze bardziej pociagajacy i atrakcyjny, nie
ma sprawy.

Podczas pierwszego przechodzenia tego procesu moga po-
jawi¢ sie pewne przerwy. Taka luka zazwyczaj pokazuje miejsce,
w ktérym trzeba zebraé¢ wiecej informacji z jaldego$ zewnetrznego
zrédta — z ksiazek, od przyjaciot czy doradcow. Dopiero wtedy
mozliwe bedzie ukonczenie tego okreslonego etapu. W takim
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przypadku nalezy ten proces powtérzyé. Co najwazniejsze, powta-
rzanie tej sekwencji krokdw powoduje, ze staja si¢ one automa-
tycznym oprogramowaniem umystowym. Pierwsze dwa ¢wiczenia
powinny petni¢ w Twoim médzgu role programéw do zarzadzania
projektami funkcjonujacych w NASA. Mozna je wykonywaé kaz-
dego ranka lub w dowolnym innym czasie.

Podczas cofania si¢ po $ciezce do momentu osiagnigcia celu
Twoja madros$¢ i nieSwiadome obszary umystu odkryty wazne
aspekty sposobu, w jaki ten cel osiagniesz. Jeszcze lepsze zro-
zumienie sekwencji krokdw na $ciezce prowadzacej do osiagnig-
cia celu dla tej roli wymaga przejScia tej $ciezki w przod, aby
w wyobrazni powtérzy¢ te dziatania w sekwencji, w ktorej be-
dziesz je wykonywad.

CWICZENIE 20. SZYBKA POWTORKA

1. Przyjmij role. Powiedz: ,,W mojej roli wspaniatego

chce spetni¢ swoje najgtebsze wartodci w dziataniu". Poszukaj
celu dla tej roli w czasie. Zobacz go.

2. Idiscietkq. Zobacz $ciezke, ktora pojdziesz, aby dojs¢ do celu.
Posuwaj si¢ do przodu z predkoscia pozwalajaca na szybkie
powtdrzenie sekwencji wydarzen na $ciezce.

3. Przeslij sie z powrotem. Gdy osiagniesz cel, zauwaz, kiedy to
byto. Nastepnie wrdé do terazniejszoS$ci.

Stworzyte$ wtasnie przekonujaca wizje przysztosci swojej za-
sadniczej roli, podréozowates w czasie, aby zobaczy¢ cel, widziates$
Sciezke, ktdra tam dotrzesz, oraz powtdrzytes plan, przechodzac
te $ciezke do przodu. Wyobraznia ma niesamowita potege! Te-
raz czas zaczaé dziataé. Dziatanie musi wyptynaé z Twojej wy-
obrazni. Jedli masz staé si¢ wizjonerem i cztowiekiem sukcesu
a nie jatowym marzycielem, pozostat jeszcze jeden etap.
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CWICZENIE 21. PODEJMOWANIE DZIAYANIA

1. Okresl realistycznq date ukoriczenia. Przejizyj kalendarz i za-
pisz przyblizona dat¢ $wigtowania, dzieri, w ktérym osiagnicty
zostanie cel.

2. Rozplanuj swoje kroki. Wybierz daty wykonania kazdego etapu
dziatan na $ciezce do celu. Zapisz je w kalendarzu.

3. Dopilnuj swej misji. Zauwaz, ze Twoja misja pozostaje zawsze
w tle w Twojej wyobrazni. Daje silne i pociagajace uczucie celo-
wosci, ktére dodaje Ci energii i pcha do przodu. Ciesz si¢ wizja
roli i celu oraz tego, jak je osiagniesz. Mozesz cieszy¢ sie¢ wizja,
z wielu punktow widzenia. Mozesz ogladaé ja z terazniejszo$ci
i przysztosci oraz przez obrane dziatania. Mozesz przej$s¢ w przy-
szto$¢ i spojrze¢ w tyl, aby dowiedzie¢ sie, jak tam doszedtes.
Mozesz réwniez i$¢ wzdtuz Sciezki i patrze¢ na swoje dziatania
z punktu widzenia obserwatora.

4. Zroéb to. Gdy ta wyznaczona chwila nadejdzie, wykonaj kazdy
zaplanowany krok, wiedzac, ze jeste$ na $ciezce do blyskotliwej
przysztosci, cieszac sie w tym samym czasie spetniona i radosna
terazniejszoScia. Czas dziata¢ i w petni zaangazowaé zasoby najin-
teligentniejszego stworzenia o najwigkszym potencjale w znanym
nam wszechéwiecie — cztowieka: CIEBIE.

Czego si¢ dowiedziates

Réznica migdzy cztowiekiem, ktéry ma zwykte marzenia, a tym,
ktéry w sposédb zdyscyplinowany dazy do sukcesu, jest naste-
pujaca: nie kazdy marzyciel osiaga sukces, ale kazdy czlowiek
sukcesu jest marzycielem. Ozywia swe marzenia dziataniem.
Szczedcie przychodzi do tych, ktérzy maja marzenia i robig do-
ktadnie to, co potrzeba, by si¢ spetnity. Oto niektére z waznych
poje¢ oméwionych i dosSwiadczonych w tym rozdziale:
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Misja — odkrycie celu swojego zycia.

Role — réznorakie tozsamosci, ktére przyjmujesz, aby spet-
ni¢ swa misje.

Wartosci — to, co jest wazne dla Ciebie i co uwydatniaja
reakcje emocjonalne na sposdb wykonania roli.

Cele — okre$lone wyniki, ktére chcesz osiagnaé, aby prze-
zy¢ swoja roleg w sposob spdjny z misja i warto$ciami.

Pamigtaj, ze w wypetnieniu misji pomoze zastosowanie kolejnych
etapdw procesu osiagania celu:

* opracowanie dobrze sformutowanego celu,
* stworzenie niecodpartej wizji przysztosci,

* opracowanie planu,

+ szybkie powtdrzenie,

* podjecie dziatania.

Wraz z kolejnymi zastosowaniami tych procedur rozwdj misji
ijej konkretnych celdw bedzie duzo szybszy.

Réwnoczesdnie z odkrywaniem tego, kim jestes w tym zesta-
wie tozsamo$ci rol, wzmocni sic Twoje gtebokie poczucie celu.
Wewnetrznie mozesz stysze¢ dzwieki i znaé¢ zasady, ktore prowa-
dza Cie przez t¢ misje. Mozesz odczuwaé wewnetrzne sygnaty
celowosci i wazno$ci, Twoje gtebokie wartosci, ktére sic w Tobie
zbieraja.

Kiedy Twoje cele odwietli wigkszy cel zyciowej misji, nabie-
raja one specjalnego znaczenia. Nagle masz energi¢ do ich reali-
zacji, poniewaz sa przyjemne i wazne. Cele poparte misja po-
chodza z tego, kim jeste$. To nie sa listy rzeczy do zrobienia.
Wytaniaja si¢ w sposéb naturalny, gdy dazysz do swych warto$ci
i misji. Podobnie jak w przypadku Twoich idoli, aktywnemu
osiaganiu kamieni milowych misji, tych znakow granicznych
w zyciowej podrdzy, towarzyszy poczucie spdjnosci.



ROZDZIAL 6.

Budowanie kontaktu
i trwatych relacji

Znaczenie dobrych relacji

W igkszo$¢ odnoszacych sukcesy profesjonalistéw rozumie in-
tuicyjnie znaczenie roli, jaka w ich zyciu i karierze odgry-
waja inni ludzie. Nie jest przesada powiedzenie, ze ludzie to nasze
najcennigjsze zasoby. Poniewaz zwiazki sa tak wazne i poniewaz
najwybitniejsi profesjonaliSci na kazdym polu potrafia budowaé
silne i trwale relacje, wiedza, jak to robia, jest niezbedna.

Wiele szkoleniowych programoéw samorozwoju (ang. self-de-
velopment training programs) stara si¢ na to odpowiedzie¢ opi-
sami 0sob, ktére odniosty sukces. Niektorzy z lepszych instrukto-
row ida dalej i méwia, co masz robi¢. Kazdy, kto probowat naby¢
nowa umiejetnos¢ fizyczna — na przyktad w ramach jakiego$
sportu — wie, w czym problem. Jedna sprawa to wiedza, co robi¢,
a zupetnie inna, jak to robi¢. Sa tez tacy trenerzy, ktorzy méwia,
czego nie robié. Jesli probowate$ trafic w piteczke golfowa, ktos
Cic mégt instruowaé, bys$ nie popychat kija druga reka. W ten
sposéb moéwit, czego nie nalezy robi¢. To mogt Ci prawdopo-
dobnie powiedzie¢ kazdy, kto kiedykolwiek grat w golfa. Duzo
uzyteczniejsza informacja jest to, co robi¢: ,,Prowadz reka uto-
zona z przodu". Jednak bardzo niewicle oséb potrafi powie-
dzie¢ Ci, jak faktycznie wykonaé te pozornie prosta instrukcje.
Jezeli pragniesz w swoim zyciu catkowitego przyswojenia da-
nych umiejetnosci, musisz wiedzie¢, co robi¢ i jak to robic.
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Za chwile zapoznasz si¢ z pewnymi konkretnymi informacjami
o tym, ,,jak to robi¢", dzigki ktérym zaczniesz odnosi¢ mozliwie
najwicksze sukcesy.

Badania wykazaty, ze 83 procent catego handlu bazuje na tym,
czy klient polubit sprzedawce. Okazuje si¢, ze ludzie sa bardziej
sktonni trzymac si¢ pracy, w ktorej czuja si¢ lubiani i doceniani,
niz pracy lepiej ptatnej. Stynni ludzie sukcesu, jak Lee Iacocca
i Mary Kay, znaja wage zwiazkow. lacocca jest czesto opisywany
jako osoba otwarta i bezposdrednia. Potrafi nawiaza¢ kontakt,
jest lubiany i godny zaufania. Ludzie czuja si¢ dobrze, przebywa-
jac z nim. Wielki sukces Mary Kay mozna bezpo$rednio przy-
pisa¢ jej gfdbwnemu zainteresowaniu zawodowemu — ludziom.
Zapytaj ja o zarzadzanie, a opowie Ci o swych ludziach. Moéwi:
,, Traktuj innych tak, jak sam chciatby$ by¢ traktowany — tak
W pracy, jak i poza nia. Wystuchuj uwaznie innych ludzi i po-
kaz im, ze ich cenisz". Badania NLP wykazaty, ze wielu ludzi
sukcesu potrafi bardzo szybko wywotaé u innych uczucie sym-
patii i uznania. W sposéb naturalny sprawiaja, ze ludzie czuja
si¢ w ich otoczeniu swobodnie. Okazuja takze zainteresowanie
wartosciami innych oséb. Tym, ktérych sukcesy sa niewielkie
lub zadne, zazwyczaj brak tych umiejetnosci.

Wiele metod szkolenia z zakresu komunikacji w handlu i za-
rzadzaniu podkresla istote dobrego kontaktu (ang. rapport). Cze-
sto sugeruje si¢, ze sposobem na jego osiagniccie jest nasladowa-
nie stylu ubierania czy dopasowanie do do$wiadczenia zyciowego
drugiej osoby. Jesli wiec ta druga osoba lubi baseball, Ty tez
sprébuj go polubié. Ta metoda moze w pewnych przypadkach
zadziata¢. Jednak niektorzy ludzie potrafia zbudowaé silne zwiazki
nawet tam, gdzie nie ma wspolnych zainteresowan takich jak
baseball.

Zamiast stowa kontakt uzywamy stowa budowanie kontaktu
i jest ku temu powdd. Kontakt to tylko jeden z waznych aspektow
kazdego zwiazku. Poniewaz nawiazywanie i utrzymanie kontaktu
jest tak cenne, musisz poznaé kilka metod, ktére Ci to umoz-
liwia. W tej chwili popularne staty si¢ techniki nawiazywania
kontaktu — w rzeczywistosci niektorzy obiecuja ,,natychmiastowy
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kontakt". Jednak wigkszo$¢ zwiazkéw trwa znacznie dtuzej. Mu-
sisz wiec zastanowi¢ si¢ nad tym, co si¢ dzieje w Twoich zwiaz-
kach przez dtuzszy okres, chyba ze planujesz stale zarzadza¢ no-
wym zespotem lub handlowaé z nowymi ludzmi albo Twoja
firma nie ceni dobrych referencji. Ludzie sukcesu potrafia budo-
waé trwate zwiazki.

Jak nawiaza¢ kontakt?

Kazdy cztowicek interesu powinien zadaé nastepujace pytanie:
,Jaka dziatalno$¢ prowadze?". Niektorzy uwazaja, ze jesli han-
dluja produktami, to prowadza dziatalno$¢ handlowa. A to nie-
prawda. Ich dziatalnoscia jest budowane zwiazkéw — poniewaz
tak wlasnie sprzedaje si¢ towary. Takze dziatalnoscia osob na
kierowniczych stanowiskach jest budowanie zwiazkéw, poniewaz
w ten wtasnie sposdb udaje im si¢ dokonaé réznych rzeczy.

Korporacje, ktore odnosza najwigksze sukcesy (oraz pracu-
jace w nich osoby), znaja wage tej réznicy. Restauracje McDo-
nald” sprzedaja zywnos¢ typu fast food. Jednak ich dziatalno$¢ to
budowanie zwiazkéw w oparciu o zalety ich produktéw oraz
walory rozrywkowe, jakie zapewnia pozywianie si¢ w ich re-
stauracjach. IBM sprzedaje komputery, ale ich dominacja na
rynku jest spowodowana jako$cia relacji ustugowych z klien-
tami. Wiele popularnych i pozytecznych ksiazek o zarzadzaniu
firma koncentruje si¢ na relacjach z klientem. Dzigki sukcesowi
firm, ktéry przyniosto to nowe nastawienie, warto$¢ takich
zwiazkow poznali takze ludzie sukcesu.

Oto trzy kroki stosowane przez ludzi sukcesu podczas two-
rzenia zwiazku:

1. Ustal obustronnie satysfakcjonujace cele.
2. Nawiaz i utrzymuj niewerbalny kontakt.
3. Wywoluyj w innych pozytywne emocije.
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Etap 1: ustal obustronnie satysfakcjonujqce cele

Pierwszy etap budowy jakiegokolwiek udanego zwiazku to cel
catego zwiazku. Jakiego zwiazku pragniesz? Zbyt czesto ludzie nie
maja, pojecia, czego oczekuja w danym zwiazku, co prowadzi do
powaznych niedomdéwien i zmarnowania mozliwosci.

Pomysl o swojej pierwszej rozmowie o prace. Prawdopodob-
nie byte$ catkowicie pochtonicty zdobywaniem tego stanowiska.
Sadzite$, ze jego uzyskanie jest jedynym celem tej rozmowy.
Jednak Twoim rzeczywistym i najwazniejszym celem tego spo-
tkania byto wzbudzenie w osobie prowadzacej sympatii... lub
przynajmniej zrozumienia, jak duzym atutem bytbyS$ dla tej fir-
my. Osiagajac ten cel, miatby$ znacznie wicksze szanse na zdo-
bycie pracy.

Te zasade zna bardzo dobrze pewien odnoszacy sukcesy ko-
mercyjny deweloper nieruchomosci. Spotykajac si¢ z kim$ po raz
pierwszy w celu sprawdzenia mozliwosci wspotpracy nad jakims
projektem, ma w gtowie bardzo konkretny cel. Idzie na spotka-
nie, planujac nawiazanie dobrego kontaktu, ktéry wzbudzitby
w tej drugiej osobie pozytywne emocje, dzieki czemu zgodzitaby
si¢ ona na nastgpne spotkanie.

Budowanie zwiazkéw, ktére przyczyniatyby si¢ do osiagnigcia
sukcesu, oznacza uswiadomienie sobie celéw réznych zwiazkdw
w Twym zyciu. By¢ moze masz juz bardzo klarowne zyciowe
plany. Kiedy myslisz o osiaganiu celéw, czy w swych planach
znajdujesz miejsce dla ludzi? Wspaniale jest na przyktad mieé
w gtowie okreslone cele sprzedazy. Jedli jednak myslac o tych
celach, widzisz tylko sprzedane produkty i ustugi, pomijasz cos$
znacznie bardziej istotnego. Niektorzy ludzie, myslac o swoich
celach, potrafia je zobaczy¢ tuz przed soba oczami wyobrazni,
potrzebnych do osiagni¢cia tego celu ludzi widza za$ w znacz-
nym oddaleniu, jak gdyby ich znaczenie byto bardzo niewielkie.
A to nie jest przydatne.

Gdyby tacy mistrzowie budowania zwiazkéw jak Lee lacocca
lub Mary Kay u$wiadomili sobie wlasny sposéb myslenia,
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zdradziliby nam swoj sekret. Powiedzieliby nam, zeby zobra-
zowaé ludzi w swej wyobrazni jako bliskich i ozywionych, po-
niewaz to Twoje relacje z innym osobami umozliwiaja osia-
gniecie celow.

Harvey Mackay, autor bestsellerowej ksiazki Swim with
Sharks Without Being Eaten Alive oraz odnoszacy sukcesy szef
duzej korporacji, zna warto$¢ relacji z klientami. Stat si¢ legenda
w dziedzinie sprzedazy dzigki zaangazowaniu w budowanie
zwiazkéw z potencjalnymi kupcami produktéw biurowych swo-
jej firmy. Prowadzac szkolenia swojego personelu pionu handlo-
wego, uczula, aby dowiadywat si¢ on o szczegbty z zycia klien-
téw. Nalezy poznaé sze$édziesiat sze$¢ aspektéw z ich zycia
prywatnego i zawodowego, miedzy innymi takie rzeczy, jak to
gdzie spedzaja wakacje, co robia dla przyjemnosci, co ma dla
nich osobiste znaczenie lub co cenia w dobrych relacjach z ze-
wnetrznym personelem handlowym. Szkoli swoich ludzi, by wy-
sylali kartki, podzigkowania i interesujace informacje do poten-
cjalnych klientéw. Mackay wie, Zze nie wszyscy pracownicy beda
postepowac tak z kazdym potencjalnym klientem. Jednak, dzieki
gromadzeniu wielu danych i informacji, mozliwe bedzie budowa-
nie silnych relacji. Harvey Mackay osiagnal w biznesie sukces,
poniewaz wiedziat, ze to bliskie i silne kontakty sa za niego
odpowiedzialne.

CWICZENIE 22. WEACZANIE LUDZI DO TWOICH CELOW

1. Wybierz cel Wybierz jaki§ okredlony cel, ktory cheesz osia-
gna¢. Moze to by¢ znany cel lub mozesz zastanowi¢ si¢ nad
nowym. W obu przypadkach pamigtaj o uzyciu procesu osia-
gania celu, z ktérym zapoznali$my si¢ w rozdziale 4.

2. Rozpoznaj obraz celu. Zwrdo¢ uwage na to, jak ten cel ujaw-
nia si¢ w wewnetrznych systemach reprezentacji. Jakie widzisz
obrazy, gdy myslisz o tym celu? Jakie w tym czasie styszysz
dzwicki i co do siebie méwisz? Co odczuwasz, gdy o nim myslisz?
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3. Wybierz ludd, ktorych do niego wiqczysz. Teraz pomysl
o ludziach, ktérych udziat bedzie niezbedny do osiagniccia suk-
cesu. Czy byli oni czedcia widzianych w myslach obrazéw,
dzwigkow i odczué? Jedli ich nie objateS w swojej reprezentacii
celu, zréb to teraz. Kogo chceesz i z kim musisz nawiazaé rela-
cje, aby osiagna¢ ten cel? Upewnij si¢, by w Twojej reprezentacii
pojawily si¢ odpowiednie obrazy i glosy tych ludzi. To przedsta-
wi ich role w osiagnieciu celu.

4. Zdefiniuj sposob, w jaki te osoby bedq powiqzane z celem.
Zwroc teraz uwage na relacje miedzy tymi ludzmi a celem. Czy ci
ludzie zajeli w Twym umygsle pierwszy plan, czy tez stoja w tle?
Czy sa w kolorze, czy tez w czerni i bieli? Jakiej sa wielko$ci
W porownaniu z tym, co jest wokét nich? Prawdopodobnie cheesz,
by ludzie bedacy czescia Twojego celu byli widoczni na pierw-
szym planie bardzo wyraznie i barwnie. To zwiazKi z nimi pozwola,
Ci osiagna¢ poszczegdlne cele. Dokonaj stosownych popra-
wek w sposobie reprezentacji celu, aby Twoje relacje z tymi
Iudzmi staty si¢ niezbedna czescia jego osiagnigcia.

5. Planowanie na przysztosé. Pomydl o jakiej$ chwili w przy-
sztosci, w ktérej bedziesz rzeczywiscie pracowat na tym kon-
kretnym celem. Powtarzajac sytuacje, celowo mysl o celu w spo-
sob, w ktdry go dopiero co utworzytes, podkreslajac istotnosé
Iudzi oraz zwiazkéw z nimi.

Ustal cele, ktore obejmuja innych

Gdy juz zapoznasz si¢ ze skutecznym sposobem osiagania celow,
mozesz catkowicie skoncentrowac si¢ na swoich celach. Wszyscy
znamy to uczucie, gdy pomagamy komu$ w uzyskaniu jego celow
kosztem naszych. Nie jest ono zbyt przyjemne. Z drugiej strony,
w trakcie badan odkryliSmy bardzo egoistyczny powdd wzigcia
pod uwage celdow drugiej osoby — w ten sposéb i Ty odnosisz
wigkszy sukces.

Duze, odnoszace sukcesy firmy stosuja wobec swych klien-
téw tzw. ztota zasade. Wysoce ceniony Instytut Planowania
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Strategicznego (ang. Strategie Planning Institute) stworzyt baze
danych o nazwie PIMS, ktéra dokumentuje wptyw strategii mar-
ketingowych na dochdd w ponad trzech tysiacach jednostek biz-
nesowych we wszystkich sektorach ekonomii. Jest to olbrzymie
zrédto danych dla menedzeréw. Na nie powotuja sic w swych
ksiazkach o dobrych praktykach zarzadzania Peters i Water-
man. Dane bazy PIMS moéwia, ze firmy, ktore znajduja sic na
pierwszych trzech miejscach pod wzgledem kompetencji postrze-
gania jakosci produktu (co oznacza, ze cele swych klientow bio-
ra za swoje), osiagaja srednio zwrot z inwestycji dochodzacy do
30 procent, co jest relatywnie wysokim zwrotem w poréwnaniu
do tych firm, ktdére znajduja si¢ na ostatnich trzech miejscach
i osiagaja zwrot réwny 5 procentom. Morat jest taki, ze w re-
lacjach biznesowych sukces osiagaja ci, ktorzy cele swych
klientéw uwazaja za swoje.

Ogromna liczba danych podkresla znaczenie dtugofalowego
myslenia w biznesie. Handlowiec, ktéry mysli tylko o nastepnej
sprzedazy, bedzie pdzniej osiagat znacznie mniej sukceséw niz
taki, ktory spoglada w przysztosé¢, myslac nie tylko o aktualnej
transakcji, ale o typie relacji, ktdra w sposdb naturalny doprowa-
dzi do wielu innych transakcji, referencji i kolejnych intereséw
W przysztosci.

Kiedy cele obejmuja takze innych ludzi, musisz zastanowié
si¢ na ich punktem widzenia. Wszyscy znamy juz ztota zasade
(a nie wersje ustyszana na ostatnim zebraniu pionu handlowego:
,, ITen, kto ma najwiecej ztota, tworzy zasady") i powinni$my ja
zastosowacé, gdy bedziemy mysle¢ o swych celach w zwiazku:
,Czy to, czego chce dla siebie, jest rownie dobre dla drugiej
osoby?". Jedli tak nie jest, musisz zmieni¢ swdj cel, by znalazty
sic w nim rzeczy korzystne dla drugiej strony. Ludzie, ktorzy
nie biora pod uwage interesow swych kolegéw, wspdtpracowni-
koéw, klientéw lub odbiorcéw, odnosza mniejsze sukcesy.

Zastanow sie, kiedy i gdzie si¢ to przyda. W jakim konkret-
nym kontek$cie chcesz rozpatrywaé dany cel? Osiagajacy duze
sukcesy agent nieruchomosci wiedziat, czego chciat dla swych
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klientéw i siebie. Oczywiscie pragnat, by byli zadowoleni ze swo-
jego zakupu. Chciat jednak réwniez, by pamigtali o nim, gdy beda,
z duma pokazywaé¢ nowy dom swoim znajomym, na wypadek
gdyby ich przyjaciele byli zainteresowani kupnem lub sprzedaza
jakiej$ nieruchomosci. Dobre referencje uzyskiwat od swych klien-
téw w bardzo zmys$lny sposdb. Najpierw robit im kilka zdjeé¢ z sze-
rokimi u$miechami na twarzy przed nowym domem podczas
wreczania kluczy. Nastgpnie przestat im pare duzych odbitek
w ramkach, ate czesto trafiaty na biurka i staty tam przez wiele lat.
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uzytecznym dla Ciebie celem moze by¢é pozostawanie kopalnia
pomystéw i oaza spokoju, aby$ potrafit zadawaé odpowiednie
pytania w nadziei na zrozumienie, czego tak naprawde chce ta
druga osoba. To jest co$, nad czym masz kontrolg.

C. Znak. Jaki znak powiadomi Cig o dotarciu do celu? Co zo-
baczysz, ustyszysz i odczujesz, gdy osiagniesz swodj cel? Badz
tak konkretny i realistyczny, jak tylko to mozliwe.

D. Kontekst. Pomy$l, gdzie i kiedy si¢ to przyda. W jakim okre-
Slonym kontekscie chcesz osiagnaé swoj cel?

CWICZENIE 23. USTALANIE CELOW ZWIAZKU

1. Zdefiniuj swoj zwiqzek. Po pierwsze, pomysl o okreslonej oso-
bie, z ktora taczy Cie juz jaki$ zwiazek, lub wybierz taka, ktéra
wtasnie poznajesz. Czego oczekujesz w relacji z ta osoba? Kon-
centruj si¢ wciaz na tej osobie, poniewaz Twoje cele zwiazane
z innymi ludZmi moga si¢ znacznie rézni¢ od innych celow.

2. Zastosuj proces osiggania celu. Nastgpnie przejdz z tym ce-
lem przez proces osiagania celu, ktéry oméwiliSmy w rozdziale 4.
Zauwaz, jak ta sckwencja powtarza wazne, dobrze juz znane ele-
menty. Jesli chcesz osiagnaé sukces w okreS$lonej dziedzinie,
musisz wywiazaé si¢ z pieciu ponizszych warunkéw dobrze
sformutowanego celu.

3. Ustal warunki.

A. Oczekiwania. Czego oczekujesz od tego zwiazku? Jaki jest je-
go cel? Pomysl pozytywnie o tym, czego chcesz. Pamigtaj, by
Twdj cel méwit o tym, co chcesz zrobié, a nie czego nie chcesz:
,,Chce zdoby¢ zrédto referencji” lub ,,Chce poznaé przyjaciela”
(a nie ,,Nie chcg rozméw handlowych bez uprzedzenia" lub
,Nie chce by¢ sam").

B. Dziatania. Co mozesz zrobi¢, by cel zostat osiagnigty? Jesli
to, czego oczekujesz od zwiazku, jest czyms$, czego nie mozesz
kontrolowaé, bardzo szybko moze to doprowadzi¢ do frustra-
cji. Na przyktad w przypadku konfliktu nie mozesz kontrolo-
wac drugiej osoby, nie mozesz wigc mie¢ nadziei, ze bgdzie si¢
zachowywaé w sposéb, ktdry uwazasz za odpowiedni. W zamian

E. Konsekwencje. Jaki skutek lub wptyw bedzie miato na Cie-
bie osiagnigcie tego celu w tym zwiazku? Z drugiej strony rownie
wazne jest to, jaki wptyw bedzie to miato na druga osobg. Zasta-
nawiajac si¢ nad skutkiem osiagniecia celu dla tego zwiazku,
pomysl, jaki rezultat masz zamiar uzyska¢ natychmiast. Jakie wy-
niki chciatby$ uzyskiwaé za sze$¢ miesiecy lub rok? A co z okre-
sem jeszcze dtuzszym? Dokonaj odpowiednich korekt.

Teraz zastandwmy si¢ nad prostym i skutecznym sposobem
zbudowania zwiazku, ktéry moze Ci pomdc w osiaganiu jesz-
cze wigkszych sukcesow.

Mysélac o waznym zwiazku lub relacji, odpowiedz na nastg-
pujace pytania. Po pierwsze, czego pozytywnego oczekuje od
tego zwiazku? Po drugie, co moge zrobié¢, by tak si¢ stato? Po
trzecie, jakie ustyszane, ujrzane lub doznane wrazenie powie mi,
ze osiagnatem cel? Po czwarte, kiedy, gdzie, z kim i w jakim
konteks$cie chce osiagnad ten cel? Po piate, jakiego wptywu na
mnie i ludzi, ktérzy sa z tym zwiazani, oczekuje po osiagnigciu
tego celu — krétkofalowo, dtugofalowo i jeszcze diuzej?

Myslac o relacjach lub zwiazkach, twdorz zawsze cele, ktére
spetniaja pieé warunkéw okre$lonych przez powyzsze pytania. Po-
tem, wraz z rozwojem wzajemnych stosunkdow, pamigtaj, by stale
je zachowywaé, gdyz pomoga Tobie i tej drugiej osobie w uzy-
skaniu tego, czego chcecie.
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Etap 2: tworzenie i podtrzymywanie niewerbalnego
dobrego kontaktu

Sprobuj przeprowadzié krétki eksperyment, ktéry zademonstruje
znaczenie kontaktu z samym soba. Pomysl o sytuacji ze swojego
zZycia zwiazanej z porozumiewaniem si¢, w ktorej nie udato Ci
si¢ uzyskac tego, czego chciated od innej osoby — bez wzgledu
na to, czy sytuacje t¢ charakteryzowat konflikt, czy tylko frustra-
cja. Teraz pomysl o zdarzeniu, w ktérym udato Ci si¢ osiagnaé
to, co chciate§ — Ty i druga osoba byliscie usatysfakcjonowani
wynikiem interakcji. Teraz poréwnaj obie sytuacje, sprawdzajac,
czy nawiazalidcie kontakt. Po wielokrotnym poréwnaniu takich
sytuacji okazuje sig, ze sukces komunikacyjny znamionuje nawia-
zanie kontaktu, a niepowodzenie — jego brak. Budowanie
dobrego kontaktu to podstawowy warunek calej skutecznej
komunikacji. Jedli tego nie potrafisz, po prostu nie bedziesz sku-
teczny w kontaktach z innymi ludzmi.

Kontakt to naturalna ludzka umiejetnos¢. Swobodnie budu-
jemy go na rézne sposoby. Para z dtugoletnim stazem jest czesto
opisywana jako dwoje bardzo podobnych do siebie ludzi. Rzeczy-
wiscie wygladaja podobnie. Wystarczy poobserwowaé kogo$, kto
ma swojego mentora, by stwierdzi¢, ze czasami przejmuje od
niego sposéb ubierania lub dobdér marek, uzywa tych samych
zwrotow i tonu gtosu. Biznesmeni ubieraja si¢ tak, by przyna-
leze¢ do $rodowiska korporacyjnego. Dopasowanie to pot¢zna
ludzka potrzeba. Wszyscy znamy wiele przyktadow takich zacho-
wan, poniewaz sami z nich korzystamy. Wszystkie oparte sa na
jakiej$ formie podobienstwa, zgodnosci lub familiarnodci. Znale-
zienie sposobu na upodobnienie si¢ zmniejsza réznice miedzy
nami, a w ten sposob pojawia si¢ wspolny element, na ktérym
mozna oprze¢ relacje.

Kazdy z nas setki razy dziennie nawiazuje kontakt, nawet
o tym nie myslac. Zdarzaja si¢ jednak sytuacje, w ktdrych go brak.
Kazdy powinien posia$¢ umiejetnos¢ rozpoznawania takich sytu-
acji, w ktorych nawiazat kontakt, i takich, kiedy mu to nie wyszto.
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Jedli nie zauwazysz, ze nie masz z kim$ kontaktu, nic z tym nie
bedziesz w stanie zrobié.

Jak rozpoznaé réznice? W tym celu przy najblizszej okazji
przeprowadz nastepujacy eksperyment. Wybierz jakie$ spotka-
nie z kolega lub wspdipracownikiem, z ktérym nawiazate$ juz
kontakt. Sytuacja powinna by¢ zwyczajna — na przyktad zwykla
wizyta towarzyska. Po rozpoczeciu rozmowy, gdy bedzie si¢ ona
gltadko toczy¢ i nawiazesz zupetnie naturalny kontakt, sprobuj
zrobi¢ nastepujaca rzecz. Siedzac, przyjmij pozycje odmienna od
tej, w ktorej siedzi Twdj rozmdwcea. Postaraj si¢ takze inaczej
porusza¢, mowié szybciej lub wolniej, gtosniej lub ciszej. Zauwaz,
jak to zmienia interakcje. Prawdopodobnie rozmowa bedzie prze-
rywana. Twoj kolega moze Cic nawet zapytaé, co jest nie tak.
Zawaz, co si¢ dzieje z Twoimi emocjami. To uczucie skrepo-
wania jest sygnatem, ze brakuje wam dobrego kontaktu. Skrepo-
wanie to stowo, ktdre wymienia wiele oséb, opisujacych uczu-
cia sygnalizujace brak kontaktu. Przez chwile skoncentruj si¢ na
tym, czego doswiadczasz przy braku dobrego kontaktu. W przy-
sztodci mozesz te uczucia wykorzystaé jako sygnat, ze trzeba
co$ zrobi¢ w celu jego osiagniccia. To uczucie moze by¢ Twoim
,,detektorem utraty kontaktu". Powiniene$ nauczy¢ si¢ rozpozna-
waé moment wtaczenia alarmu i wiedzie¢, co zrobié, by z po-
wrotem nawiaza¢ kontakt. Zaktadajac, ze udato Ci si¢ zerwaé
kontakt z Twoim kolega podczas doswiadczenia, sprébuj teraz
szybko go odbudowaé, stosujac jedna z nast¢pujacych technik.

O dobrym kontakcie mozna mysle¢ na dwa sposoby. Pierwszy
to celowe nawiazywanie kontaktu przy rozpoczeciu kazdej inte-
rakcji z osoba, z ktéra chcesz si¢ udanie porozumieé. Drugie
podejécie polega na celowym zatozeniu, ze masz juz z kim$ kon-
takt, i upewnieniu si¢, ze wiaczyte§ swdj wewngetrzny alarm wy-
krywajacy jego utrate i to z wysokim poziomem czuto$ci. Czasami
warto korzysta¢ z obu metod, zwtaszcza na poczatku drogi, gdy
jeste$ adeptem umiejgtnosci nawiazywania kontaktu.

Bez wzgledu na to, ktdre podejscie opanujesz jako pierw-
sze, musisz by¢ swiadomy wartosci alarmu utraty kontaktu. Na
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przyktad podczas sprzedazy jakiej$ cennej wiasnosci, na przy-
ktad domu, zwiazek miedzy sprzedajacym a kupujacym czgsto
trwa przez wiele tygodni, a nawet miesiecy. Cho¢ taki zwiazek
moze si¢ zacza¢ od wysokiego poziomu kontaktu, czesto zdarza
sie, ze jego utrata nastepuje jeszcze przed zakonczeniem trans-
akcji, zwlaszcza w przypadku nieoczekiwanych trudnosci. W ta-
kiej sytuacji najistotniejsze jest, by sprzedajacy potrafit odkry¢
utrate kontaktu i wiedziat, jak go szybko odbudowaé. W przeciw-
nym razie klient uda si¢ gdzie indziej. Cho¢ przyktad sprzedazy
jest oczywisty, to samo dotyczy kazdego zwiazku tak zawodo-
wego, jak i osobistego. Kazdy, kto przez jaki§ czas byt matzon-
kiem, wie, ze zwiazek rozpoczyna sic — i oczywiscie miejmy
nadzieje trwa — od dobrego kontaktu. Przez wickszo$¢ czasu
wszyscy wolimy wygodny i gladki przeptyw komunikacji opartej
na dobrym kontakcie. Jednak nawet w najlepszych zwiazkach
zdarzaja si¢ chwile, gdy brakuje kontaktu i trzeba go odzyskac¢.
Skorzystaj z umiejetnosdci nawiazywania kontaktu, aby wroci¢ na
wspolny grunt zwiazku — dobrego biznesu, dobrego matzenstwa
lub bycia dobrym przyjacielem.

Jak nawiaza¢ dobry kontakt?

Kiedy nie masz z kim$ dobrego kontaktu, zachowujesz si¢ ina-
czej niz on. Aby ten kontakt osiagna¢, musisz si¢ upodobnié.
Najskuteczniejsi profesjonaliSci od komunikacji nawiazuja kon-
takt, dopasowujac zachowanie niewerbalne, co zawiera trzy eta-
py zwane harmonizowaniem (ang. matching), odzwierciedlaniem
(ang. mirroring) i dopasowaniem' (ang. pacing)’. Jedli na przyktad

' Wyrdznia sie jeszcze czwarty etap zwany prowadzeniem (ang. le-
ading) — przyp. red.

> R. Bandler, J. Grinder, Frogs into Princes, Real People Press,
Moab 1979. Polskie wydanie: Z Zab w ksiezniczki, Gdanskie Wydaw-
nictwo Psychologiczne, Gdansk 2001.
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jestes w czyims$ biurze i siedzisz doktadnie naprzeciw tej osoby,
wciaz mozesz nawiaza¢ kontakt. Jedna z metod, ktéra pomoze
Ci poczu¢ si¢ bardziej nieskrepowanie, jest dopasowanie do po-
zycji, ktéra przyjeta druga osoba. Przebywajac z ta osoba, zwrdé
uwage na sposob, w jaki siedzi, i powoli zacznij zmienia¢ uto-
zenie wlasnego ciata, by si¢ do niej dopasowaé. Zwrd¢ uwage na
kat utozenia jej kregostupa — czy jest bardzo wyprostowana?
A moze lekko pochylona w jedna strong, czy do przodu? Przyj-
1zyj sie utozeniu glowy. Czy jest ona przechylona w jedna
stron¢ czy nie. Jesli nagle usiadziesz doktadnie tak samo jak ta
osoba, moze pomysle¢, ze ja nasladujesz, a to doprowadzi do
zerwania kontaktu. Tutaj chodzi o powolne i dyskretne przyje-
cie podobnej postawy. To nie jest nic nowego. Na pewno za-
uwazyte$, ze w przypadku udanej interakcji z Kolega stoisz lub
siedzisz doktadnie tak samo jak on.

Harmonizowanie wyst¢puje w sposob naturalny, gdy dwoje
ludzi nawiaze kontakt. Jednak harmonizowanie mozna réwniez
stosowaé $wiadomie, aby taki kontakt osiagnaé lub wzmocnié.
Mozesz harmonizowaé dostownie kazde zaobserwowane zacho-
wanie. Przybierana postawa, wyraz twarzy, szybko$¢ oddechu,
ton, tempo i wysoko$¢ gtosu — wszystkie te cechy sa poteznymi
sposobami zharmonizowania si¢ z druga osoba. Harmonizujac
te cechy w celu dopasowania si¢ do drugiej osoby, wchodzisz
w jej Swiat i zblizasz si¢ coraz bardziej do niej, poniewaz
wszystkie te niewerbalne zachowania wyrazaja stan jej umystu.
Harmonizowanie to nie sztuczka, ktéra umozliwia kontrolowa-
nie innych. Jest to sposdb, ktéry pozwala dostosowaé wtasne
zachowanie w celu zsynchronizowania si¢ z dana osoba. Pomo-
ze Ci on poczué i zrozumieé, jak to jest by¢ w tym momencie
dana osoba. To nie tylko umozliwi budowanie kontaktu, ale
utatwi cata komunikacje. Umyslne dziatanie w celu budowania
kontaktu pomaga wesprze¢ relacje, ktdre by nawiazano w sposob
naturalny, gdyby ludzie nie byli tak bardzo zestresowani, zamy-
§leni lub po prostu nieuwazni.
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Harmonizowanie tonu gtosu i tempa mowienia

Czasami nie ma mozliwosci zharmonizowania si¢ z czyja$ po-
zycja, ciata lub wyrazem twarzy. Taka oczywista sytuacja jest na
przyktad rozmowa przez telefon. Jednym z najpot¢zniejszych
sposobéw ustanowienia kontaktu, bez wzgledu na to, czy oso-
bidcie, czy przez telefon, jest zharmonizowanie z tonem, tempem
i rytmem glosu drugiej osoby. Odpowiadajac drugiej osobie, uzy-
waj po prostu tego samego tonu gtosu z ta sama szybkoscia lub
w tym samym tempie. Robiac to, zharmonizujesz si¢ z tonacja
i rytmem mysli drugiej osoby. Jesli byte$ kiedykolwiek naprawde
czym$ podekscytowany i pedzite$ po Sciezkach swego umystu
z predko$cia 90 mil na godzine, a druga osoba nawet nie wsiadta
do pociagu, wiesz, ze w tym momencie nie miate$ z ta osoba
wiele wspolnego.

Jednym z najprostszych sposobow, ktére pozwola pamigtad
o nawiazywaniu kontaktu, jest zwrdcenie uwagi na pewne aspekty
rytmu mowy drugiej osoby. Zaobserwuj, czy mowi raczej szybko
i ptynnie czy wolno i z przerwami. Niektérzy ludzie lubia prze-
rywaé swoja wypowiedz, po czym méwi¢ ponownie. Inni moéwia
non stop, nie robiac nawet przerw na wzigcie oddechu. Gdy roz-
poznasz wzorzec, mozesz dostosowaé wlasna mowe, by si¢ do
niego przyblizy¢. Jesli kto§ mowi: ,,Ta technika nie dziata", to
dziewie¢ razy na dziesic¢ powodem jest faktyczne niezmienienie
wzorca witasnej mowy, ktéry miat by¢ zharmonizowany z druga
osoba — tylko mu si¢ wydawato, ze to zrobit. Wazne jest, by po-
$wieci¢ troche czasu na wszelkie subtelno$ci mowy i poéwiczyé
ich harmonizowanie.

Szczegblnie zauwazalnym przyktadem wptywu tempa mowy
jest sytuacja, ktora zdarzyta sic w krajowej firmie telefonicznej
w Denver w Kolorado. Pracownica biura obstugi klienta, Mary
musiata przenie$¢ ustuge dla nowego klienta ze starej lokali-
zacji w Nowym Orleanie do nowej w Denver. W trakcie tego
procesu Mary zadzwonita do drugiej pracownicy o imieniu Jane,
aby przedyskutowaé przeniesienie bilingdw. Cho¢ Mary i Jane
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nigdy wczesniej nie rozmawiaty przez telefon, byto wyraznie wi-
daé, ze porozumiewaja si¢ ze soba w sposéb bardzo serdeczny,
a powierzone im zadanie wykonuja bez zadnych problemow.
Dla kazdego, kto po obu stronach linii obserwowat t¢ roz-
mowe, byto réwniez ewidentne, ze miaty bardzo podobny ton
glosu i méwity w mniej wigcej tym samym, umiarkowanie szyb-
kim tempie.

Kilka chwil po rozmowie z Jane Mary ponownie zadzwonita
do Nowego Orleanu, aby przenie$¢ rejestr ustugi. Lucille w No-
wym Orleanie méwita znacznie wolniej, nizszym i cichszym glo-
sem niz Mary, ktéra wciaz méwita szybko z wyzszym tonem
gtosu. Cho¢ Mary i Lucille réwniez si¢ nie znaty i nie rozma-
wiaty o niczym poza sprawami stuzbowymi, w kilka minut poja-
wito si¢ miedzy nimi ewidentne napigcie. Narastajaca frustra-
cja byta dobrze styszalna w ich gtosach, a na koniec rozmowy
obie byly juz wyraznie zdenerwowane. Jedynym mozliwym
powodem byta duza réznica w szybkosci i tonie glosu.

Inny przyktad wptywu harmonizowania glosu jest zwiazany
z firma Bell System, gdy sktadata si¢ jeszcze z regionalnych
spotek operatorskich. Jedna z nich miata najnizsze notowania
pod wzgledem zadowolenia ldientéw. Gtos ludzi w tym regionie
byt zazwyczaj wysoki, nosowy i dos¢ monotonny. Gdy konsul-
tant zapoznat ich z technika harmonizowania gtosu, przeszko-
lili wszystkich operatoréw w firmie, by zharmonizowali wlasny
glos z tempem i tonem swojego Idienta. W ciagu dziewigciu mie-
siecy od szkolenia ta regionalna kompania zajeta drugie miejsce
w notowaniach mierzacych zadowolenie klienta. A jedyna réz-
nica byto szkolenie gtosu.

Cho¢ masz by¢ czuty na niewerbalne sygnaty, ktore wskazuja
na utrat¢ kontaktu, mozesz rowniez przepytaé¢ druga osobg o to,
jak sie czuta podczas kolejnych etapow ¢wiczenia. Zazwyczaj
ludzie beda potrafili okresli¢, kiedy rozmowa ptyngta swobodnie,
a kiedy utkngta w martwym punkcie — nie wiedzac wtasciwie,
dlaczego tak si¢ dziato.
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CWICZENIE 24. ROZWIJANIE UMIEJEINOSCI
HARMONIZOWANIA GIOSU

1. Wybierzjakas nieistotnq sytuacje. Wybierz kontekst, w kto-
Iym nic nie tracisz, na przyktad niewymuszone spotkanie ze wspot-
pracownikiem lub nieznajomym w migjscu publicznym. Alterna-
tywa, jest zaproszenie do wykonania tego ¢wiczenia kolegi, ktéry
siedzialby obok Ciebie. Efekt tego ¢wiczenia jest wyrazniejszy,
gdy druga osoba nie wie poczatkowo, co masz zamiar zrobic.
2. Sprobuj sie dopasowaé. Rozmawiajac z druga osoba, zwrdé
uwage na tempo i ton jej gtosu. W trakcie rozmowy zacznij sub-
telnie dostosowywaé glos, az Twdj ton i tempo beda tak podobne
do Twojego adwersarza, jak tylko to mozliwe. Zwrdé uwage na
jakosci komunikacji: czy przeptyw informacji jest teraz gtadki,
czy utrudniony? Czy masz poczucie dobrego kontaktu?
3. Sprobuj sie nie dopasowaé. Po kilku minutach gtadkiej i ptyn-
nej rozmowy zmien swoj glos, aby zaczat si¢ catkowicie réznié
od tonu i tempa gtosu osoby, z ktéra rozmawiasz. Zwrd¢ uwage
na wplyw tej zmiany na jako$¢ rozmowy.
4. Teraz ponownie sie dopasuj. Ponownie zharmonizuj swoj glos
z gtosem Twojego godcia i zauwaz, ze pozwolito to odzyskaé kon-
takt, ktéry umozliwia dobra komunikacje.

Mozesz rowniez harmonizowaé sposob poruszania si¢ dru-
giej osoby. Podobnie jak w przypadku mowy, fizyczny sposéb
poruszania si¢ cztowieka trzyma si¢ pewnych wzorcéw. Niektorzy
ludzie sa w ciaglym ruchu, inni prawie stoja. Niektérzy wyko-
nuja duze i gtadkie gesty, inni mate i raptowne. Przez subtelne
dostosowanie rytmu wtasnych ruchéw do osoby, z ktéra prowa-
dzisz rozmowe, znacznie zwigkszysz podstawy formujacego sig
zwiazku. Aby sta¢ si¢ adeptem sztuki harmonizowania z czyimi$
wzorcami ruchu, mozesz zastosowaé ¢wiczenie przypominajace
to przedstawione przed chwila.

Cwiczac te umiejetnosdci, rozwijasz zdolno$¢ natychmiasto-
wego budowania kontaktu, a takze szybkiego odzyskiwania go
w razie utraty. Nastgpnym krokiem jest zastanowienie si¢ nad
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utrzymaniem takiego kontaktu przez dtuzszy czas. Tworzenie
zgodnych i spdjnych odczué¢ w ramach kontaktu to réznica miedzy
kontaktem ,,powierzchownym" a doskonatymi relacjami.

Umiejetnosé fizycznego dostosowania

Ludzie, ktoérzy maja ze soba dobry kontakt, dostosowuja (ang.
align) swoje zachowania. Zademonstruje to prosty eksperyment.
Przygladajac si¢ grupie zbierajacych si¢ osob, zwrdé uwage na
to, co si¢ dzieje w pierwszych kilku minutach, gdy ludzie za-
czynaja zapoznawaé si¢ ze soba lub odnawiaja swoje relacje.
Zauwaz, ze wraz z nawiazaniem dobrego kontaktu, zaczynaja
w naturalny sposéb dostosowywaé swoje postawy i sposéb po-
ruszania si¢. Takie dostosowanie moze wystepowac¢ na kilku po-
ziomach, podobnie jak wtedy, gdy dwoje ludzi zblizaja wspdlne
zainteresowania. Je$li na przyktad toczac z kim$ niezobowiazu-
jaca rozmowe w samolocie odkryjesz, ze jeste$cie z tego samego
miasta, mozecie mie¢ wystarczajaco wiele wspolnego, by rozma-
wiaé ze soba przynajmniej przez czesé lotu.

Skuteczniejszy sposdb dostosowania polega na fizycznym wy-
korzystaniu przestrzeni. Kiedy siedzisz z kim$ w pokoju i chcesz
mu pokazaé album ze zdjeciami lub ksiazke, zazwyczaj siadasz
tuz obok niego. Ta pozycja daje w naturalny sposdb poczucie
wspolnoty i partycypacji. Niektdérzy biznesmeni, spotykajac sie
przy stole ze swoimi wspdtpracownikami, zawsze siadaja naprze-
ciwko, po drugiej stronie stotu. Sa tez tacy, ktérzy siadaja po tej
samej stronie, jak najblizej drugiej osoby. Mozna zauwazy¢, ze
wplyw tych wyboréw odzwierciedlaja wyrazenia werbalne.

Chciatbys sie z kim$ ,,policzy¢"? Wszyscy wiemy, do czego
mogtoby dojs¢. A moze wolatbys$ ,,podzieli¢ si¢ przestrzenia"?
Dostosowanie swojej pozycji ciata do rozmowcey tak, by wska-
zywata podobny kierunek, zwicksza szanse na zrozumienie jego
punktu widzenia, nawiazanie kontaktu i osiagnigcie poczu-
cia harmonii. Bez wzgledu na to, czy bedziesz wtedy stat, czy
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siedziat, to tak jakby$ dzielit t¢ sama przestrzen i dazyt w tym
samym kierunku. Ty i Twdj rozméwca w sposdb naturalny be-
dziecie wykonywali gesty w kierunku tej wspolnej przestrzeni.
Jedli osiagneliscie zgode i dzielicie wspdlne zainteresowania, po-
czucie dostosowania bedzie jeszcze pelniejsze. Jesli jestescie
w konflikcie lub w trakcie budowania wspdlnych zainteresowan,
takie fizyczne dostosowanie moze pomdc w przyspieszeniu
wspotpracy.

Z tych zasad korzystata pewna znana ze skuteczno$ci mene-
dzer matej firmy ustugowej. Swoje biurko ustawita w standar-
dowy sposéb, jednak za biurkiem umiescita jedno krzesto,
a przed nim kolejne dwa. Gdy chciata trzymaé kogo$ na dystans
lub potrzebowata si¢ z kim$ ,,zréwnac", aby przekazaé trudne
wiesci lub uwagi, sadzata taka osobe po drugiej stronie biurka
naprzeciwko siebie. Jedli jednak zalezato jej na nawiazaniu dobre-
go kontaktu lub pogiebieniu istniejacego zwiazku, wychodzita
zza biurka i ustawiata krzesta przed biurkiem pod odpowiednim
katem. W ten sposdb, rozmawiajac z dana osoba, dzielita jej
przestrzen i czuta wicksze dostosowanie.

Inny przyktad wplywu osiaganego przez powielanie zostat
po raz pierwszy zauwazony w przedsicbiorstwach japonskich.
W wielu firmach pracownicy zbierali si¢ na poczatku dnia i wy-
konywali wspdlnie ¢wiczenia gimnastyczne, na przyktad calla-
netics. Zauwazono wzrost produktywnosci oraz zwigkszenie za-
dowolenia wérdd nich. Wedtug niedawno przedstawionych i do$¢
intrygujacych wynikéw zmniejszyta sic réwniez czestotliwosci
wypadkéw w pracy. Te korzysci sa skutkiem bardzo dobrego kon-
taktu miedzy pracownikami, ktérzy zaczynali swoja prace od ta-
kich wspélnych ¢éwiczen dostosowawczych.

Termin dostosowanie, lub jego angielski odpowiednik align-
ment, pomoga Ci w zapami¢taniu, co nalezy zrobié¢, aby zna-
lez¢ wspdlny grunt dla rozwoju zwiazku. Mozesz powielié
wspolne zainteresowania, utozenie ciata lub stan emocjonalny.
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Budowanie kontaktu emocjonalnego

Aby nawiaza¢ dobry kontakt z ludzmi, ktérzy sa zdenerwowani,
musisz powieli¢ ich emocjonalny stan umystu. Niektére ¢wicze-
nia psychologiczne ucza doktadnie czego$ odwrotnego, twierdzac,
7ze gdy kto$ jest zdenerwowany i wéciekty, nalezy zachowaé spo-
kéj. Kiedy wiec ktos wrzeszczy: ,.Jestem na ciebie wsciekty i nie
rozumiem, dlaczego to zrobite$!", mozesz odpowiedzie¢ powoli
i spokojnie: ,,W czym lezy problem?". Tylko, czy to uspokoi t¢
osobeg? Czy poczuje si¢ lepiej, gdy kto$§ bedzie spokojny, a ona
bedzie wsciekta? Zazwyczaj nie... W rzeczywisto$ci najpraw-
dopodobniej to ja jeszcze bardziej rozwscieczy.

Gdy kto$ jest w napigciu nerwowym, duzo skuteczniejsza
metoda bedzie dostosowanie si¢ do jego wypowiedzianych lub
zademonstrowanych emocji. To nie oznacza, ze si¢ zgadzasz
z tym, co mowi druga strona, ale przyjmujesz do wiadomosci
to, co niewatpliwie czuje. Uznajac jej emocje, tak werbalnie, jak
i niewerbalnie, mozesz si¢ do nich dostosowaé, nie wiedzac na-
wet, co doprowadzito dana osobe do takiego stanu.

Kiedy wiec kto§ méwi: ,Jestem na ciebie wécieldy!", mozesz
odpowiedzieé: ,,Jeste§ na mnie wsciekty. Bardzo mnie to mar-
twi". Oczywiscie musi to by¢ szczere, aby te¢ sama wiadomosé
przestat Twéj gtos. Przyjmujac do wiadomosci i odpowiadajac
werbalnie i niewerbalnie na emocjonalne stany innych ludzi,
powiadamiasz ich, ze odbierasz je w ten sam sposdb co oni. Ta
bezkrytyczna akceptacja jest by¢é moze najwickszym darem, jaki
mozesz da¢ drugiemu cztowiekowi.

Nastepnym krokiem jest sprawdzenie, czy ta osoba rzeczywi-
$cie styszata Twoje potwierdzenie. Zazwyczaj si¢ troch¢ uspokaja
i w sposdb widoczny rozluznia. Poniewaz wickszo$¢ osdb dener-
wuje si¢, gdy sadzi, ze nikt ich nie stucha lub nikt si¢ o nie nie
troszczy, takie zaakceptowanie ich odczué zmniejsza zdener-
wowanie.

Gdy juz bedziesz pewny, ze druga osoba odpowiedziata
na Twoje potwierdzenie, mozesz ruszy¢ w stron¢ rozwiazania
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problemu. ,,Moze na chwil¢ usiadziemy i porozmawiamy o tym,
co cie tak bardzo zdenerwowato. Jestem pewny, ze chciate$ ze
mna rozmawiaé, aby rozwiaza¢ ten problem i utrzymaé nasz
zwiazek. Prawda?". Z takim stwierdzeniem trudno sie bedzie
nie zgodzi¢ i prawdopodobnie pomoze to drugiej osobie poczud,
ze rzeczywiscie ja ustyszates i zrozumiates.

Ta odpowiedz zaktada, ze za krzykiem tej osoby Kryja sic
pozytywne intencje — prawdziwym powodem, dla ktérego chciata
ona z Toba rozmawiaé, byto znalezienie rozwiazania problemu
i utrzymanie zwiazku. Takie dodane do wypowiedzi stwierdzenie
pomoze Wam pamigtaé, ze kazdy ma dobre intencje, cho¢ cza-
sami mamy inne wrazenie. Na tym zatozeniu opiera si¢ znaczna
cze$¢ metodologii NLP. Bez wzgledu na to, czy prawda jest zato-
zenie, ze cztowiek ma zawsze dobre intencje, jesli bedziesz sig
zachowywat, jakby to byta prawda, na pewno polepszy to jako$¢
komunikacji i Twojego zycia! Dziatanie oraz moéwienie w spo-
séb potwierdzajacy te prawde moga roztadowaé nawet powazne
sytuacje konfliktowe.

Wyzwalanie w innych pozytywnych odczué

Trzecia rzecza, ktéra nalezy bra¢ pod uwage podczas tworzenia
zwiazkow, jest zrozumienie, ze kazdy z nas reprezentuje co$
w zyciu innych. Pytanie tylko, co chciatbys reprezentowaé. Row-
nie dobrze mozesz zdecydowaé, z czym chcesz by¢ kojarzony,
poniewaz i tak z czym$ musisz by¢. Prawdopodobnie chciatbys
kojarzy¢ sie ludziom z czym$ pozytywnym, chol szczegdétowa
reakcja moze zaleze¢ od kontekstu Twojego zwiazku. Warto
sprawdzi¢, jak inni reaguja na Ciebie teraz. Gdy wchodzisz do
pokoju lub spotykasz kogo$ znajomego, zwlaszcza nieoczekiwa-
nie, zwro¢ uwage na jego reakcje. Jak reaguje na Twdj widok?
W jego oczach pojawia si¢ rados¢ i entuzjazm? A moze przez
twarz przebiega szybki usmieszek lub grymas, a w oczach pojawia
si¢ napigcie lub zaniepokojenie? Jest to dobry sposéb zmierzenia
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tego, co reprezentujesz dla danej osoby, nawet przed rozpocze-
ciem rozmowy.

Pewien menedzer $redniego szczebla o imieniu Bob zostat
bardzo dobrze przeszkolony w zarzadzaniu metoda MBWA (ang.
manage by walking around), ktdéra polega na interesowaniu
si¢ tym, co ludzie robia i méwia. Po jakim$ czasie zostat prze-
niesiony do innego oddziatu swojej firmy. Znat i rozumiat war-
to$¢ bycia dostepnym dla wszystkich, ktérzy dostarczali mu
informacji, oraz uczenia si¢ od nich tego, co robia, i tego, jak
méglby im poméc. Celem jego chodzenia po oddziale pierwszego
dnia w nowej pracy byto migedzy innymi nawiazanie kontaktu.
Bob jednak nie wiedziat, ze pracownicy byli nieprzyzwyczajeni
do kierownika, ktory chodzitby wsréd nich, i uwazali jego
obecno$¢ za oniesmielajaca — choé¢ byt mily i przyjazny. Jak
tatwo si¢ domysdlié, wczesniejszy menedzer byl Zzrédtem
oniesSmielenia. Bob zauwazyt, co si¢ dzieje, poniewaz zwracat
szczegllna uwage na reakcje ludzi, ktérymi kierowat. Nastepne-
go dnia, chodzac rozdawat ciepte paczki prosto z piekarni. Gdy
ludzie zaczeli je jes$¢, zyskatl szans¢ na rozmowe na przyktad
o tym, co robia lub co ich niepokoi. Po kilku dniach takiego cze-
stowania zauwazyt, ze wywoluje juz zupetnie inna reakcje. Bob
zmienit sposdb, w jaki go postrzegano.

Strategia prowadzaca do bycia zrédtem dobrych odczué dla
innych jest prosta. Zidentyfikuj odczucia lub stany emocjonalne,
z ktérymi chcesz by¢ utozsamiany. Nastepnie badz swietnym
przyktadem tego stanu umystu i rob rzeczy, ktére pobudzaja
ten stan u innych. W trakcie tych czynno$ci najwazniejsza jest
szczero$¢, poniewaz gdy kto$ jest niepewny, zachowanie nie-
werbalne czesto sygnalizuje co$ przeciwnego do zachowania
werbalnego. Ostatnio duza liczba badan podkre$la znaczenie
tego, by zachowanie niewerbalne byto zgodne z zachowaniem
werbalnym. Ankietowani pracownicy wyrazali zaktopotanie
z powodu niedopasowania migdzy werbalnymi a niewerbalny-
mi komunikatami. Prawie zawsze reagowali na niewerbalna
cze$¢ komunikatu — glos i mimike — a nie na stowa. Nawet
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mate dziecko moze nauczy¢ si¢ ktama¢ stowami, ale poniewaz
nie potrafi jeszcze kontrolowaé swojego zachowania niewer-
balnego, prawie zawsze si¢ zdradza. To dlatego wigkszosé
z nas ma w zwyczaju ufa¢ znacznie bardziej komunikatom
niewerbalnym niz werbalnym, gdy nie pasuja do siebie. Jesli
chcesz, by Twoje komunikaty miaty moc, niech Twoja twarz
i gltos odzwierciedlaja i wspieraja komunikaty niewerbalne.
Najtatwiej osiagnaé to szczeroscia, poniewaz wtedy cate Twoje
zachowanie bedzie w naturalny sposob spdjne — wszystko be-
dzie przekazywac¢ ten sam komunikat.

Aby zagwarantowac¢, ze ludzie beda z Toba kojarzy¢ dobre
emocje, potrzebny jest jeszcze tylko jeden element i jest to kom-
petencja. Ustalajac jasne i precyzyjnie sformutowane cele, har-
monizujac lub dostosowujac si¢ do zachowania drugiej osoby
(zwtaszcza niewerbalnie) i kojarzac dobre emocje ze swoja osoba,
otrzymasz podstawy silnych i dobrych relacji z innymi ludzmi.
Wystarczy takie proste narzedzie, jak budowanie kontaktu, by
w kilka sekund spowodowaé u drugiej osoby reakcje. Jednak aby
utrzymac relacjg, ktora przetrwa, musisz wiedzie¢, jak osiagac
sukces; musisz by¢ kompetentny. Zadna iloéé paczkéw i kawy
nie zastapi umiejetnosci wykonania pracy.

Prezes matej firmy high-tech byt poczatkowo podziwiany
przez caty zespotu za niezwykte zdolno$ci nawiazywania dobrego
kontaktu. Jednak, gdy jego mierne zarzadzanie zaczgto przekta-
da¢ si¢ na spadek zyskéw i firma zostata zmuszona do ogtoszenia
bankructwa, jego pracownicy odczuwali rownie silne uczucie zto-
Sci i zdrady.

W relacjach zawodowych kompetencja jest waluta diugo-
falowego kontaktu — i jest to rowniez prawdziwe w zwiazkach
osobistych, gdyz umozliwia Ci spetnianie wszystkich porozu-
mien lub danych obietnic. Klienci, koledzy, rowiesnicy, wspot-
pracownicy i przyjaciele przychodza do nas ze swoimi celami,
bez wzgledu na to, czy sa one $wiadome, czy nie. Nasza inte-
gralnod¢, umiejetnosci i mozliwo$¢ dostarczenia tego, czego
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chca, ostatecznie okreSlaja ich zadowolenie z tego zwiazku.
Jedli Twoje umiejetnosci nawiazywania dobrego kontaktu po-
woduja, ze inni czuja si¢ dobrze, ale nie dajesz im wartosci,
ktérych pragna, odejda zdziwieni i zmieszani sposobem na-
wiazania kontaktu i, ostatecznie, Toba. Zdolno$¢ nawiazywa-
nia relacji to $wietny dodatek do kompetencji, jednak ich nie
zastapi.

Czego si¢ dowiedziates

W tym rozdziale zostaly oméwione techniki nawiazywania do-
brego kontaktu oraz jego warto$¢ we wszystkich rodzajach Two-
ich relacji. Gdy w osobistych interakcjach obie strony czuja sig¢
docenianie i wystuchane, kazdy zwiazek bedzie przebiegat znacz-
nie gtadziej. Oto trzy aspekty tego zagadnienia:

* Naucz si¢ postrzegaé interakcje z punktu widzenia drugiej
osoby. Ustal obustronnie satysfakcjonujace cele. Zwréoé
uwage na uczucia i reakcje drugiej osoby oraz potwierdz
ich odbiér. Upewnij sie, ze Cig ustyszano. Do kazdego za-
chowania przypisuj dobre intencje. Zacznij zmierzaé
W stron¢ rozwiazania problemu. Zastosuj proces osiagania
celu z rozdziatu 4., aby wyjasni¢ cele tego zwiazku.

« Ustal i utrzymuj niewerbalny kontakt, harmonizujac pozy-
cje, ktora przyjmuje druga osoba. To pozwoli Ci zobaczy¢
$wiat z jej perspektywy. Harmonizowanie tonu i tempa gto-
su drugiej osoby tworzy kontakt, a odczuwany dystans
miedzy ludzmi zanika. Réwnie dobrze dziata harmonizo-
wanie si¢ ze stanem emocjonalnym drugiej osoby.

* Wywoluyj w innych pozytywne emocje, stajac si¢ $wiet-
nym przyktadem stanu umystu, ktéry inni powinni odczu-
wacé na Twdj widok. Popieraj to dziataniami.
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Te trzy techniki moga staé si¢ czedcia Twojego naturalnego
repertuaru. Moga Ci pomdc w osiagnieciu znacznie wigkszego
sukcesu, wolnosci, szczescia i satysfakcji w zyciu. Trenuj budo-
wanie zwiazkow, ktore wzbogaca Twoje zycie i zycie innych
ludzi, z ktérymi bedziesz prowadzit interesy. Kazdego dnia po-
mys$l o kim$, z kim nie jesteS pewny swej relacji lub z kim
chciatbys$ stworzy¢ nowy zwiazek, i zastosuj nowe umiejetnosci
w celu zbudowania dobrego kontaktu.

ROZDZIAY 7.

Skuteczne strategie perswazji

Mity o perswazji

ewien mit o mistrzach perswazji mowi, ze rodza sic oni ta-

kimi. Zastanéwmy si¢ jednak, czy tak jest naprawde: nikt
z nas nie urodzit z umiejetno$cia mowienia... a tym bardziej
z umiejetnoscia przekonywania kogo$ do czego$. Jest to zestaw
umiejetnosci nabytych, podobnie jak wszystko, czego si¢ uczymy.
Kazdy z nas ma pewne predyspozycje do okreslonych rzeczy, ale
nikt ich nie opanowat bez treningu. Wystarczy spyta¢ mistrzéw
komunikacji, by powiedzieli, ze zobowiazali samych siebie do
szukania, badania i uczenia si¢, poniewaz wiedza, ze jest to ko-
nieczne, by opanowa¢ te umiejetnos¢. Istnieje bezposredni zwia-
zek miedzy nauka a dochodami. Im wigcej sie uczysz, tym wig-
cej zyskujesz... tak w kategoriach osobistej satysfakcji, jak
i finansow.

Wedtug innego mitu mistrzowie perswazji to krasomoéwcy
(ang. smooth talkers). Niektorzy zapewne tak. Jednak wazniej-
sze jest to, ze sa $wietnymi stuchaczami — sekret ten odkryto
juz wielu wptywowych konsultantéw i motywatoréw. Umiejet-
no$¢ stuchania jest niezwykle cenna przynajmniej z dwodch
powodéw. Po pierwsze, ludzie czuja si¢ dobrze, gdy wiedza, ze
ktos ich rzeczywiscie stucha. W przypadku wiekszosci trans-
akcji handlowych, a nawet w codziennych interakcjach, druga
strona nas zazwyczaj wcale nie stucha. Wigkszo$¢ z nas czuje
si¢ prawdziwie wystuchana jedynie w wyjatkowych zwiazkach.
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Bycie wystuchanym to wspaniale doznanie lubiane i pozadane
przez wszystkich.

Po drugie, stuchanie jest dobra metoda zapoznania si¢ z tym,
co jest wazne dla tej konkretnej osoby. Pozwala zorientowad
si¢, czy dana osoba mogtaby potrzebowaé lub chcieé tego, co
mamy do zaoferowania. Kiedy juz wiesz, czego dana osoba pra-
gnie lub potrzebuje, sa dwie mozliwosci: Twdj produkt lub ustuga
odpowiadaja lub nie odpowiadaja jej potrzebom.

Jesli odpowiadaja, to korzystajac z tych informacji, bedziesz
mogt przekonujaco zademonstrowacd tej osobie, ze oferowane
przez Ciebie produkty lub ustugi rzeczywiscie pasuja do jej wy-
magan. Jesli za$ nie pasuja, mozesz to po prostu wyraznie stwier-
dzi¢ i z wdziekiem przej$¢ do nastepnego ewentualnego klienta,
oszczedzajac sobie wielu frustracji i zmarnowanego czasu. Pewna
rozchwytywana agentka nieruchomos$ci w sytuacji, gdy pragnie-
nia kupujacego nie zgadzaja si¢ z tym, co jest na rynku, méwi:

Powiedziat mi pan, jakiego pan szuka domu. Pokazatam
panu trzy, ktore byly najblizsze pana oczekiwaniom. Po pro-
stu w tej chwili nie ma na rynku nic, co odpowiadatoby pan-
skim potrzebom. Nie chce marnowaé panskiego i wtasnego
czasu, starajac sie panu sprzedaé co$, co pana nie bedzie
satysfakcjonowaé. Zatrzymam panska wizytowke i powia-
domig, gdy tylko na rynku pojawi si¢ co$, co mogloby pana
zadowolié.

Podczas wielu warsztatéw skutecznej komunikacji i sprze-
dazy prowadzacy méwia tak, jakby$ musiat chcie¢ motywowaé
innych do robienia tego, czego pragniesz, gdy tak naprawde tego
nie chca. Zmuszanie kogo$ do robienia tego, co mu nie odpo-
wiada, ma dwie wady: po pierwsze, przekonanie kogos$ do czegos,
co mu nie odpowiada, jest praco- i czasochtonne. Po drugie,
taka osoba, jesli nawet nie poczuje sic manipulowana, ostatecznie
nie bedzie usatysfakcjonowana. Poniewaz gtéwnym zrédtem han-
dlu jest robienie intereséw z powracajacymi do Ciebie ludzmi
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lub tymi, ktérych przyciagnety referencje, niezadowolony klient
jest czyms$ znacznie gorszym od klienta, ktéry zostanie potrak-
towany dobrze i ktéremu z szacunkiem powiesz, ze Twdj pro-
dukt nie odpowiada jego potrzebom. Przy okazji, wspomniana
przed chwila agentka nieruchomosci najwiecej referencji otrzy-
muje od ludzi, ktérym nie sprzedata domu.

Zalety tego podejécia zostaty picknie zilustrowane w sta-
rym filmie Cud na 34 ulicy. Pracujacy w domu handlowym $w.
Mikotaj sugeruje wielu klientom, by konkretne rzeczy kupowali
w innych miejscach, poniewaz tam maja one nizsza cen¢ lub
lepsza jako$¢. Kiedy dowiaduje si¢ o tym kierownik sklepu, obu-
rzony ma wtasnie zamiar wyrzu¢ Mikotaja z pracy, gdy okraza
go thum ludzi, ktérzy wyrazaja mu wdzigczno$¢ za tak pomoc-
nego i uczciwego pracownika. Obiecuja takze, ze po wszystkie
zakupy beda zawsze zagladaé najpierw do tego sklepu.

Perswazja to umiejetno$¢ oferowania innym wartosci, ktére
ich pociagaja. Kluczem tej definicji jest to, ze warto$ci nie sa
Twoje, ale ich. Wtasnie na te warto$ci beda reagowaé. Ludzie
z umiejetnoscia perswazji widza i stysza sposéb, w jaki inni wy-
razaja swe wartosci, i potrafia zadawaé pytania, by je odkry¢.
Wtedy moga zademonstrowaé, w jaki sposdb oferowany przez
nich produkt rzeczywiscie bedzie odpowiadat wartosciom danej
osoby oraz przyniesie jej korzysci.

O perswazji mozesz rowniez mysle¢ jako o sposobie motywo-
wania innych. Stosujac te same poznane w rozdziale 3. metody
myslenia 0 motywowaniu samego siebie, pamictaj o istotnej kwe-
stii — motywujesz innych, by zrobili to, co oni chca; to, co jest
w ich najlepszym interesie; co jest zgodne z ich warto$ciami.

Wie o tym doskonale wielu mistrzow komunikacji. Dowia-
duja si¢ skwapliwie o pragnienia swych klientéw, wspdtpracow-
nikdéw i przyjaciot. Sa zmotywowani i z radoscia stuza swym
klientom, jesli tylko maja to, czego tamci pragna. Zapamictanie
tej zasady utatwia zakwalifikowanie i przekonanie potencjalnych
klientéw do zrobienia tego, co lezy w ich najlepszym interesie.
Aby stosowal t¢ zasade, musisz umieé¢ szybko dowiedzieé sig,
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czego pragna klienci, wspotpracownicy lub koledzy. A to ozna-
cza poznanie tego, co cenia.

Odkrywanie, jakimi warto$ciami
Zyja_inni

W odkrywaniu, jakimi warto$ciami zyja inni, moze pomoc wiele
prostych metod. Duzo wskazowek ludzie przekazuja swym ubio-
rem, tym, co posiadaja, swymi przyzwyczajeniami oraz sposobem,
w jaki traktuja innych. WartoSci wyrazaja takie cechy charaktery-
styczne, jak schludnos$é¢, dbatosé¢ o szczegdty, bataganiarstwo, do-
bre relacje interpersonalne czy tez potrzeba prywatno$ci, a te
czesto zauwaza sie w sposdb naturalny.

Twoim celem moze by¢ poznanie warto$ci wyznawanych przez
innych podczas podejmowania decyzji dotyczacych zakupu, ja-
kosci pracy, stylu zarzadzania, relacji osobistych lub w kazdej
innej podobnej sytuacji. Rozpoznanie tych wartosci jest bardzo
proste. Po prostu zadaj ludziom takie pytania, jak: ,,Co jest dla
Ciebie wazne w telekomunikacji?", ,,Co cenisz w pracowniku?",
Jak wazny jest dla Twojej firmy zmotywowany personel?” lub
,,Pomys$l o swoim najlepszym menedzerze. Jakie cechy charak-
teru powoduja, ze jest on dobry oraz co go odréznia od zwy-
ktych menedzeréw?".

Wszystkie te pytania o wartosci, czyli standardy funkcjono-
wania osoby, na ktéra chcesz wptywaé, stuza jej do podejmowa-
nia decyzji. Te same pytania zadawalte$ sobie, by poznaé swoja,
strategie motywacyjna i zmobilizowa¢ si¢ do dziatania.

Wiele osiagajacych sukcesy handlowcdw stosuje nastepujaca
metode:

Wierze, ze nasz produkt (ustuga) jest wspaniaty. Wiem jed-
nak réwniez, ze odpowiada on tylko tym osobom, ktdre tego
wymagaja i potrzebuja oraz cenia to, co ten produkt (ustuga)
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ma do zaoferowania. Niektorzy uwazaja mnie za sprzedawce,
ale ja mysle o sobie jak o konsultancie, ktdrego praca polega
na sprawdzeniu, czy nasz produkt (ustuga) pasuje do Two-
ich potrzeb. W tym celu musze wiedzie¢, czego pragniesz
w

Pozwdl klientowi powiedzie¢, co chce kupié. Jesli to masz,
kupi to.

Zwiazek migdzy perswazja a wartoscia,

Zaczniesz réwniez odkrywaé, ze pragnienia i warto$ci maja wiele
odmian. Dla Twoich celéw musisz umie¢ rozréznia¢ dwa ich
typy. Pierwszy mozna nazywaé ,specyfikacja rzeczowa". Pytajac
o to, co jest wazne w produkcie lub ustudze, mozesz uzyskaé
bardzo precyzyjna odpowiedz. Moze ona obejmowaé informacje
na temat wysoko$ci temperatury, w jakiej ma dziataé¢, wyniku,
dopasowania do odpowiedniego miejsca lub okreslonego koloru.

Kiedy produkt lub ustuga bedzie odpowiadaé podanej spe-
cyfikacji rzeczowej lub ja przewyzszy, nalezy sprawdzi¢ drugi
typ wartosdci, zwany , kryterium". Kryterium to sposéb formu-
Yowania bardziej generalnych wartosdci. Powiedzmy, Ze jaka$ czes$¢
musi by¢ okre$lonego rozmiaru, aby pasowaé do specyfikacji
rzeczowej. Z powodu swojego rozmiaru bedzie dtuzej dziataé
(kryterium), wymaga¢ rzadszych napraw (to kolejne kryterium)
1 zmniejszy zapasy (jeszcze jedno kryterium). Wszystkie te kryte-
ria pomoga, zwickszy¢ dochody, a to jest jeszcze wazniejszym
kryterium. Przypomina to wczes$niejsze dziatania prowadzace
do formutowania misji i pasji w rozdziale 4. Im wazniejsze kry-
terium, do ktérego bedziesz sie odwotywat, tym bardziej jest ono
wartosciowe i nadrzedne wobec innych. Posiadanie urzadzenia
odpowiednich rozmiaréw bedzie zazwyczaj czym$ mniej waz-
nym od posiadania urzadzen, ktére zwicksza dochody.
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Kiedy kupujesz opony do samochodu, musza mie¢ odpowied-
ni rozmiar i to jest specyfikacja rzeczowa. Oczywiste jest row-
niez, ze preferowalby$ opony trwalsze i tansze, ale te kryteria
sa zazwyczaj bardziej ogdlne. Jednak Twoje bezpieczenstwo
jest prawdopodobnie jeszcze wazniejsze. Wigkszo$¢ ludzi zaptaci
wiecej za opong nawet nie tak trwata, jesli bedzie wiedzie¢, ze
jest faktycznie bezpieczniejsza. Gdy producenci opon Michelin
méwia;: ,,Poniewaz tak wiele jezdzi na Twoich oponach”, odwo-
tuja sie do kryterium, ktore jest dla wielu oséb bardzo wazne —
bezpieczenstwa rodziny.

Znajac juz najwazniejsze kryteria danej osoby, na przyktad
bezpieczenstwo, zazwyczaj znacznie tatwiej jest przeprowadzié
sprzedaz i to z dwdch powodow. Po pierwsze, jesli Twdj produkt
Iub ustuga rzeczywiscie zaspokajaja wyzsze kryteria klienta,
bedzie miat duziq motywacje DO kupna. Po drugie, sprzeda-
jac bezpieczenstwo, masz wiele roZnych sposobdw jego dostar-
czenia, o ktérych kupujacy nawet nie pomyslat.

Powiedzmy na przyktad, ze klient prosi o opone okreslonego
rozmiaru i typu. Jesli wiesz, ze jego najwicksza troska jest bez-
pieczenstwo, to prawdopodobnie wiesz doktadnie, ktéry typ opo-
ny o tym rozmiarze jest najbezpieczniejszy, a takze ze bedzie to
dla niego nieodparcie motywujace. Mogtby$ jednak pojsé jeszcze
dalej w zaspakajaniu jego potrzeb. Moze by¢ tak, ze zastosowa-
nie kot innego rozmiaru pozwolitoby na zamontowanie opon,
ktdre sa jeszcze bezpieczniejsze. W ten sposdéb moglbys sprze-
da¢ mu nie tylko opony, ale jeszcze kota. Mozna péjsé jeszcze
dalej i zwréci¢ uwage, ze bez wzgledu na jako$¢ opon znacznie
wicksze bezpieczenstwo rodzinie zagwarantuje system ABS.
Potrzebe bezpieczenstwa klienta jeszcze bardziej niz to, o co
pierwotnie prosit, zaspokoitby nowy samochdd. Majac wiele réz-
nych mozliwosci sprzedazy, wigcej sprzedasz.

Sens tego jest prosty i niezwykle istotny. Im wyzsze i waz-
niejsze kryterium, ktére mozesz zidentyfikowaé u kogo$ innego,
tym wiecej bedziesz mial mozliwosci jego zaspokojenia. A im
wiecej masz opcji, tym wicksze prawdopodobienstwo, ze oferujac
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produkt lub ustuge, zaspokoisz takze warto$¢. Pamictaj: im wyz-
sza warto$¢ zaspokajasz, tym bardziej jeste$ przekonujacy.

Aby znalez¢ najwazniejsze warto$ci, po prostu zadaj pyta-
nie: ,,Co wazne jest dla pani, gdy chodzi o 7" (W puste
miejsce wstaw ostatnia wymieniona przez t¢ osobe warto$c¢).
Za kazdym razem, gdy zadasz to pytanie, uzyskasz wazniejsza
warto$¢. Rozmowa (w tym przyktadzie sprzedaz funduszu emery-
talnego) moze wyglada¢ nastepujaco:

+Chce zainwestowad pieniqdze” Kryteria

Pyt.: ,,Co chciatby pan miec¢
w funduszu emerytalnym?".

Odp.: ,,Chce zainwestowa¢ w obligacje Obligacje lub bony
panstwowe lub bony skarbowe".

Pyt.: ,,Co panu da posiadanie obligacji

panstwowych?".
Odp.: ,,Na biezaco analizuje si¢ ich Analiza rentownosci
rentownosc¢ i sa zabezpieczone". i zabezpieczenie

Pyt.: ,,Co jest tak istotnego w analizie
rentownosci i zabezpieczeniu?"

Odp.: ,,Dzieki temu moja emerytura Bezpieczenstwo
jest zabezpieczona".

Pyt.: Jedli wicc chodzi o tg inwestycje,
najwazniejsze dla pana jest
bezpieczenstwo".

Odp.: ,,Chciatbym réwniez osiagaé
dobry zysk, ale to nie jest tak
wazne, jak bezpieczenstwo.

Nie chce ryzykowac i stracié tego,
co mam".

Wiedzac, ze najwazniejszym kryterium klienta jest bezpie-
czenstwo, doradca finansowy moze teraz bardziej mu pomaoc
w uzyskaniu tego, co jest mu potrzebne. Ma znacznie wigcej
opcji, a niektére z nich moga by¢ o wiele lepsze dla klienta niz
obligacje, o ktére pierwotnie prosit.
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Teraz musisz zebra¢ doswiadczenia na wtasnym polu, by po-
zna¢ typy wysoko cenionych kryteriow Twoich klientow. Takie
informacje utatwia dopasowanie prezentacji, a takze dobdr pro-
duktéw i ustug, ktére zaspokajaja potrzeby klientdw.

Badanie strategii motywacyjnej

Jeszcze wiecej informacji mozna znalezé, badajac sposdb mysle-
nia ludzi o ich warto$ciach. Pamictasz, jak w rozdziale 3. omawia-
na byta motywacja DO i OD? Teraz dowiemy si¢, jakie strate-
gie maja ci wokot Ciebie, na ktérych chciatby$ wptynaé. Gdy
zadajesz komus$ pytanie: ,,Co Ci da uzyskanie tego?", w odpo-
wiedzi taka osoba wymieni kolejne stowa, ktére wyrazaja jej
wartosci lub tez wskazuja kierunek jej strategii motywacyjne;j.

Na przyktad wielu klientéw, ktdrzy chca kupi¢ dom, pragnie
przestrzeni. Kiedy agent ich pyta: ,,Co panstwu da duzo prze-
strzeni?", jeden ldient mégtby odpowiedzieé: ,J?ozwoli na wick-
sza swobodg ruchow", inny za$: , Unikne zagracenia".

Ci dwaj klienci sa przyktadami dwoch odwrotnych typdw kie-
runku motywacji. Ludzie o kierunku DO uzywaja takich stéw
jak ,,zyska¢", ,osiagnac¢", ,,nagrody”. Ci z kierunkiem OD stosuja
raczej stowa: ,,ustrzec si¢", ,,wygoda", ,,relaks" ,uciec od".

Jest to jedna z czedci lingwistycznych programowania neu-
rolingwistycznego. Te roznice sa rzeczywiscie styszalne w mo-
wie. Niektore stowa, odnoszace si¢ do warto$ci, bardzo wyraz-
nie wskazuja kierunek motywacji. Na przyktad przyjemnos¢ to
warto$¢ z kierunkiem DO, tak samo jak wyzwanie. Bezpieczen-
stwo to warto$¢ z kierunkiem OD. Wolno$¢ moze przyjaé oba
kierunki, dlatego te¢ warto$¢ nalezy poprze¢ pytaniem: ,,Co Ci
da poczucie wolno$ci?". Je$li odpowiedzia bedzie ,,pozwoli
uciec od ograniczen", wiesz, ze jest to wartos¢ OD. JeSli za$

,,da mi wiecej doznan", jest to warto$¢ DO.
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Wiele os6b méwi ,,Chee osiagnaé sukces”. Gdy spytasz: ,,Co
Ci da osiagniecie sukcesu?", niektdrzy wyjasnia, DO czego sukces
pozwoli im si¢ przyblizy¢: ,,zebym médgt podrézowac" lub ,,zebym
moglta wyj$¢ za maz" albo ,,wtedy bede mdgt kupi¢ rancho i ho-
dowa¢ konie". Inni opisza, OD czego pozwoli im si¢ to odsunag:
,zebym moégt rzuci¢ prace”, ,,zebym wyszedt z drugdéw" lub
,2wtedy bede mogta sie rozwie$é". Takze pieniadze moga by¢
uzywane jako warto$¢ OD i DO. Gdy poznasz kierunek moty-
wacyjny innych, postaraj si¢ go zapamicta¢ lub nawet zapisz.
Te informacje pozwola Ci dostosowaé przekaz, dzieki czemu
bedziesz o wiele bardziej przekonujacy.

Starajac si¢ kogo$ zmotywowaé lub przekonaé, uzywaj ko-
niecznie preferowanego przez niego kierunku motywacji w pota-
czeniu ze stowem, ktére wyraza jego kryterium. Jesli w okre-
Slonych sytuacjach klientka sktania si¢ do uzywania kierunku
OD, to chcac ja zmobilizowa¢, powiniene$ podkresli¢, co si¢ nie
stanie, jesli kupi Twdj produkt. ,Jesli kupi pani ten samochdd,
uniknie (stowo o kierunku OD) pani dalszych wydatkéw na na-
prawy i obstuge” (jgj kryterium = wydatki). Jesli jednak w okre-
Slonych sytuacjach klient ma skfonno$¢ do wickszej motywacji
przy uzyciu stow DO, zwickszaj motywacje poprzez opis pozy-
tywnego wyniku. Kupujac ten samochdd, zdobedzie podziw i sza-
cunek ludzi, ktérzy doceniaja tak sprawne samochody (jej kry-
terium = podziw, szacunek, sprawnos¢).

Okreslanie strategii reprezentacji

Inna metoda motywowania i przekonania oséb jest uzycie ich
strategii reprezentacji. Skad mamy wiedzie¢, do ktorej strategii
mys$lowej si¢ odwota¢? Ruchy gatek ocznych i oparty na wra-
zeniach zmystowych jezyk systeméw sensorycznych to praw-
dopodobnie najlepiej znane elementy NLP. Wspdtzatozyciele,
Richard Bandler i John Grinder wraz ze studentem Robertem
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Diltsem odkryli, ze nieswiadome ruchy gatek ocznych osoby od-
zwierciedlaja wewnetrzne systemy reprezentacji. Podstawowa
wiedza o ruchach gatek ocznych i ciata moze znacznie zwick-
szy¢ przekonujacy charakter prezentacji, poniewaz ludzie cza-
sami pozostaja w okreSlonym trybie mys$lenia przez jakis$ czas.
Jak pamietamy z rozdziatu 2., mamy pie¢ zmystow, ale do my-
Slenia uzywamy gtéwnie trzech: wzroku, stuchu i czucia. To, ze
kto$§ przetwarza informacje w sposéb wzrokowy, mozna stwier-
dzi¢, gdy nieswiadomie patrzy w gére. Nie patrzy na co$ beda-
cego na zewnatrz, ale na co$ zdecydowanie w $rodku. Dodat-
kowa wskazéwka bedzie wskazywanie na punkt w przestrzeni
jak na ekran, bardzo szybkie tempo mowy, czasami z wyraznie
oderwanymi od siebie mysSlami, lub uzywanie stéw odnoszacych
sic do ogladania obrazéw, rysunkéw lub filmow. Gdy te zacho-
wania trwaja przez kilkanascie lub kilkadziesiat sekund, osoba
przetwarza swoje przezycia gtéwnie w sposdb wzrokowy.

Inaczej jest w przypadku oséb, ktére stale patrza w dét lub
w lewo, a wymieniajac punkty, czesto uzywaja do tego palcow,
czesto mowia do siebie, méwia gtosno i jednostajnie, czesto doty-
kajac i gtadzac sie po twarzy lub tych, ktére uzywaja stéw odno-
szacych si¢ do tego, co ludzie powiedzieli, styszeli lub czytali.
Jesli te zachowania trwaja przez kilkanascie lub kilkadziesiat
sekund, osoba przetwarza swoje doznania gtdéwnie dzwickami
i stowami, czyli stuchowo.

Trzecia kategoria sa ludzie, ktérzy stale patrza w dét i w pra-
wo, wzdychaja, dotykaja okolic serca lub gladza si¢ po ramionach
czy udach. Czasami, gdy méwia wolno, uzywaja, stéw, ktdre odno-
sza si¢ do sposobu, w jaki odczuwaja, pojmuja lub dotykaja
otoczenie. Jedli te zachowania trwaja przez kilkanascie lub kilka-
dziesiat sekund, osoba odbiera swoje przezycia gtdwnie przy uzy-
ciu odczud.

Kazdy z nas moze i czgsto uzywa do myslenia wszystkich
trzech modalnos$ci sensorycznych. Zazwyczaj przechodzimy
z jednej do drugiej i z powrotem w zaleznosci od doznan. Gdy
jednak zauwazysz, ze kto$ uzywa przez jaki$ czas jednej z tych
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modalnos$ci, postaraj si¢ dopasowaé do jego stylu myslenia
i wzmocnij kontakt.

Gdy preferowanym systemem reprezentacji jest system wzro-
kowy, zaoferuj zdjecie lub film: ,, Patrzqc na to, jak pan ocenia
ten zakup...". W przypadku gdy dominujacy jest stuchowy system
reprezentacji, oferuj stowa, zwtaszcza w formie listy: ,,Z tego,
co pan mi powiedziaty stysze, ze ,,,". Jedli chodzi o kinestetyczny
system reprezentacji, zaoferuj co$ zwiazanego z emocjami:
»Z tego, co mi pani jak dotad przekazata, odnosze wraZenie,
ze pani wyczucie sytuacji jest nastgpujace...”. Kiedy klientka
usmiecha si¢ uradowana, ze kto$ ja rozumie, mozesz by¢ pewny,
Ze to, co prezentujesz, zostato zrozumiane, i uzyskasz odpowiedz.

Dodawanie submodalno$ci
w kierunku motywacji

W poprzednich rozdziatach dowiedzieliSmy si¢, co zrobié, by co$
stato si¢ dla Ciebie bardziej przekonujace i bardziej motywujace
przez zwigkszenie wyrazistosci submodalnosci w wewngtrznym
systemie reprezentacji. Aby wzmocni¢ to, co Cig pociaga lub
czego chcesz uniknaé, uczyn to bardziej spdjnym, wickszym,
barwniejszym i tréjwymiarowym. Znawcy perswazji w sposob
naturalny wlaczaja ten znaczacy aspekt do swoich propozycji
i do postrzegania innych ludzi. Ty jestes w stanie nauczy¢ sig,
jak robi¢ to $wiadomie. Mozesz na przyktad powiedzie¢ do po-
tencjalnego ldienta z motywacja OD: , Istnicja pewne trudnosci,
ktorych wedtug pana stéw chciatby pan uniknaé: przestoju,
zmniejszenia produktywnosci i zwigkszenia kosztéw — zanim
stana si¢ zbyt realne i zaczna krazy¢ nad pana gtowa. Wytluma-
cze panu, jak moja oferta moze w tym pomaoc”.

W przypadku klienta z motywacja DO mozesz powiedzieé:
,»Nie wiem, jak bardzo barwnej i petnej akcji przysztosci pra-
gnatby Pan dla swojej firmy. Porozmawiajmy o tym, jak duze
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sa Panskie plany oraz o tym, jak mdj wktad moze je jeszcze
powiekszy¢ i dodaé im rozmachu”.

Kiedy uzywasz stéw w ten sposéb, przytaczasz submodal-
no$¢ bogactwa i zywotnosci do obecnych wartosci oraz wyobra-
zen. Twoje perspektywy na przysztos$¢, klienci czy pracownicy
rowniez odczuwaja te zmiany i odpowiadaja na nie, co jest bardzo
zachecajace. To sposdb uczynienia Twojego produktu lub ustugi
bardziej przekonujacymi, atrakcyjnymi i wplywowymi.

Najprosciej jest to wykonaé, wzmacniajac i zwickszajac suge-
stywno$¢ wilasnych obrazow i dzwickéw, dostosowujac wtasne
wewngtrzne submodalno$ci. Jesli bedzie to duze, pociagajace
i dramatyczne doznanie w Twoim umysle, w naturalny sposéb
wyraza to Twoje dziatania, stowa, gesty i ton gtosu. Pomysl
o dramaturgii, o czyms, co przerasta zycie. Jeste$ jak gawedziarz
z dawnych opowiesci, ozywiasz je swoimi pomystami i wyobraze-
niami. W koncu wtasnie o to chodzi we wszystkich kolorowych
slajdach, grafice komputerowej i wymyslnych prezentacjach.
Maja, przyciagnaé¢ uwage widowni i pomoc jej odczué, ze pre-
zentowane przy uzyciu filméw, grafiki, laseréw i muzyki pro-
dukty spetnia jej najwyzsze potrzeby. Teraz mozesz uksztatto-
waé swoje wlasne perspektywy w sposob duzo bardziej osobisty,
doktadny i trafny, niz wymyslit to jakikolwiek komputer.

Kiedy co$ ustyszymy, nawet w rozmowie innych ludzi, nie
potrafimy powstrzymaé powstajacych w naszej gtowie obrazdéw
i dzwigkdéw. ProfesjonaliSci zajmujacy si¢ perswazja wiedza to
intuicyjnie. Réwniez w NLP doskonale zdajemy sobie z tego
sprawe: nie mozesz si¢ NIE komunikowaé. Komunikujemy sig ze
soba przez caty czas. Jedynym pytaniem jest: ,,Jak elegancko?"
lub ,,Na ile zamierzenie?".

Chcesz swoja, propozycje po prostu zaprezentowac, czy wolat-
bys, by ludzie doswiadczyli tego, jak rozswietla ona wazne ce-
le, oraz odkryli wicksze i bardziej zasadnicze zalety? Aby do-
daé ten wzorzec wplywania na innych, wystarczy potrenowaé
stosowanie stow zwiazanych z submodalno$ciami, co sprawi,
ze Twoja mowa zabtyszczy i stanie sie¢ bardziej kolorowa.
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Po krétkiej praktyce stwierdzisz, ze te proste wzorce per-
swazji tatwo dotacza¢ do kazdej rozmowy kwalifikacyjnej, nowe-
go kontaktu biznesowego czy rutynowych spotkan. Dostrzezesz
niewiarygodne zmiany we wtasnej skutecznosci. Niebawem zdol-
no$¢ wywierania wptywu na innych stanie sic Twoja druga natura.

Pamigctaj: wystuchanie potencjalnego klienta powoduje, ze
jest mu przyjemnie, a Ty masz mozliwo$¢ poznania jego potrzeb
i warto$ci. Do wartosci zaliczamy konkretne specyfikacje rze-
czowe (na przyktad wielko$¢, kolor i wydajno$¢) i bardziej gene-
ralne kryteria (wytrzymato$¢, rentownos$¢ i bezpieczenstwo). Aby
ustali¢ warto$ci, zadaj pytanie: ,,Co ceni¢ w 2",
Ustal, ktore z tych kryteridow sa najwazniejsze dla klienta, gdyz
te sa najbardziej zachecajace i motywujace oraz dadza najwigksza,
liczbe mozliwosci jego usatysfakcjonowania. Aby znalezé naj-
wazniejsze kryteria, zadaj pytanie: ,,Co jest dla Ciebie wazne
w ?". Kiedy juz poznasz potrzeby i wartosci klienta,
tatwo ustalisz, czy pasuja one do oferowanych przez Ciebie
produktéow lub ustug. Znajomo$¢ kierunku motywacji klienta
pozwala opisywa¢ Twoj produkt w sposéb adekwatny do jego
preferencji. DO: , Ten produkt da nastepujace x korzysci". OD:
,Dzieki temu produktowi nie bedziesz miat probleméw z y".
Ustalenie, jak klient zazwyczaj przetwarza informacje, pozwala
bardziej trafnie (skutecznie) dopasowaé sie¢ do jego sposobu do-
$wiadczania rzeczywistosci, dlatego uzywamy stwierdzen ,, Wi-
dze, co ma pan na mysli" w przypadku osoby ze wzrokowym
systemem reprezentacji, ,,S#ysze, co pan mowi"” w przypadku oso-
by ze stuchowym systemem reprezentacji i ,, Pojmuje, co pan
mi tu przedtozyt” z osoba odbierajaca wypowiedzi przy uzyciu
doznan, tj. kinestetycznego systemu reprezentacji. Stosujac jezyk
submodalno$ci do opisu cech produktéw i zalet, jakie posiadaja,
powodujesz, ze w umysle kupujacego staja sic¢ one duze, jasne,
barwne i pociagajace.
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Umacnianie spojnosci wewngetrznej

Pozostat jeszcze tylko jeden model wptywu, ktéry nalezy poznad.
Podkresla on wszystkie opisane wczesniej modele. Podobnie jak
solidna podstawa obstuguje je wszystkie. Nie jest to technika,
a raczej wprowadzenie dodatkowych zmian do kazdego z wyzej
wymienionych modeli. Nosi wiele nazw: podekscytowanie, en-
tuzjazm, charyzma, osobista moc. W NLP nazywamy to spdj-
noscia wewnetrzna, (ang. personal congruence). Spdjno$¢ ozna-
cza, ze wszystkie czesci cielesne i umystowe sa w catkowitej
harmonii z tym, co robisz w danym momencie. Innymi stowy,
masz tak dobry kontakt z soba samym, Ze to, co mowisz, wydo-
bywa si¢ z Twojego wnegtrza z ogromna moca, wigc mozesz
przyciaga¢ i wptywaé, zanim wypowiesz cho¢ jedno stowo.

By¢ moze najlepiej wyttumaczy¢ zwrot spdjnosé, opisujac nie-
spdjnos¢. Czy kiedykolwiek podczas prezentacji obudzito sie
Twoje ,,drugie ja" i martwito si¢ rachunkami lub problemami
szkolnymi dzieci? W takim razie wiesz, jak to jest dzieli¢ uwagg
miedzy to, co si¢ robi w rzeczywistosdci, a inne troski, ktérymi
trzeba sic bedzie zaja¢ pdzniej. Pewnie zauwazyte$, ze takie
podzielenie uwagi nie wptyneto najlepiej na Twoja prezentacje.

Spdjnosé to poswiccenie catkowitej uwagi temu, co si¢ ak-
tualnie robi. W klasycznej ksiazce z gatunku fantastyki Roberta
A. Heinleina Obcy w obcym kraju kobieta opisuje catkowita
uwage Michaela Valentine'a Smitha w nastepujacy sposob: ,,Kie-
dy cie catuje, nie robi nic innego!".

Gdy jeste$my niespdjni wewnetrznie, nasze czesci, ktore nie
sa skoncentrowane na wykonywanym zadaniu, zazwyczaj daja
o sobie zna¢ zachowaniem niewerbalnym takim jak miedzy
innymi stukanie noga, wygladanie przez okno, wysoki ton gto-
su. W najlepszym razie to tylko rozproszy klienta i wprawi go
w zaktopotanie. W najgorszym, klient odczyta te sygnaty jako
znak Twojej niekompetencji lub braku uczciwosci. Uczestnicy
badania po jego zakonczeniu wskazuja, ze okoto 80 procent
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wykorzystywanych rodzajow komunikacji stanowi komunikacja
mewerbalna. Podczas tych badan odkryto réwniez, ze w przy-
padku gdy ludzie staja wobec komunikatu werbalnego z nieprzy-
stajacym sktadnikiem niewerbalnym (na przyktad stowa: ,,szanuje
pana" wypowiedziane z pogardliwym prychnieciem), zazwyczaj
odpowiedzq na komunikat niewerbalny — nawet jesli nie robia
tego $wiadomie! Poniewaz ludzie tak silnie reaguja na niespoj-
nos$¢, moze to ostabi¢ lub zniszczy¢ nawiazany kontakt nawet
wtedy, gdy wszystko inne wykonate$ bez zarzutu.

W poprzednim rozdziale poznate$ konkretne i szczegdlne spo-
soby budowania dobrego kontaktu z innymi ludZzmi. Poniewaz
zdecydowates$ juz, ze nalezy je wzia¢ pod uwage oraz zastosowaé
w przypadku ludzi, z ktérymi prowadzisz interesy lub z ktérymi
utrzymujesz inne rodzaje relacji, pamictaj, ze pozostata jeszcze
jedna osoba, ktéra powiniene$ wzia¢ pod uwage przy budowa-
niu takiego kontaktu — Ty, wlaczajac w to wszystkie czesci
(ang. parts) Twojej osoby'. Pewna madra osoba powiedziata kie-
dys: ,,Jeste$ jedyna osoba, przy ktorej musisz budzié si¢ codzien-
nie rano... a poniewaz bedziesz to robit do konca swego zycia,
niech to bedzie ktos, o kim myslisz z przyjemnoscia, odczuwajac
rados¢". W zyciu czegsto popychamy siebie do przodu, wéwczas
gdy potrzebujemy przystowiowego kopniaka, by ruszy¢ z miej-
sca. Na pewno zdarzaja si¢ sytuacje, gdy musimy przetamacé swdj
opdr lub sttumié pewne uczucia. Ale mozna si¢ tym szybko
zmeczy¢. Czasami chciatbys sie soba zaja¢, powrdci¢ do korzeni.
By¢ moze chciatby$ zwrdcié swa uwage na siebie w wigkszym
stopniu niz dotychczas?

Niektérzy z nas maja wicksze doswiadczenie w przerywa-
niu kontaktu niz jego nawiazywaniu. Pomysl tylko o kilku sy-
tuacjach, gdy zignorowates co$, o czym intuicyjnie wiedziates,

' Dalej bedziemy takze uzywaé pojecia ,,manifestacje” na okrele-
nie wszelkich mozliwych umystowych przejawéw naszej ludzkiej isto-
ty, tj. zachowan i reakcji, Swiadomosci celéw i intencji oraz réznych
stanéw umystu — przyp. red.
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ze jest dla Ciebie wtasciwe — o sytuacjach, gdy nie zrobite$ cze-
gos$, co cenite$ wysoko. By¢ moze gdy robites to w przesztosci,
co$ nie potoczyto sie, jak nalezy. Czasami moze nawet odczu-
wate$ brak kontaktu z soba samym — gdy jedna czegs$¢ Ciebie
chciata jedno, a druga drugie. Ludzie czesto zauwazaja te uczucia
dopiero po tym, gdy cos$ nie wyjdzie. ,,Wiesz, miatem talde dziwne
przeczucie, ze co$ si¢ nie uda". Pierwszym krokiem w radzeniu
sobie ze spdjnoscia wewnetrzna jest wyrazne zauwazenie tego,
ze co$ jest nie tak, aby mozna byto z tym co$ zrobi¢, zanim be-

dzie za pdzno.

CWICZENIE 25. SZUKANIE SYGNALOW SPOJNOSCI
I NIESPOJNOSCI WEWNETRZNEJ

1. Niespojnosé. Pierwszym krokiem do powrotu do odpowiednich
relacji ze soba jest rozpoznanie tego, ze co$ jest nie tak. Przy-
pomnij sobie jaka$ sytuacj¢, w ktérej zerwale$ ze soba kontakt.
Byte$ wewngtrznie niespdjny. Wybierz moment, w ktérym bytes
w wewnetrznym konflikcie i gdy nie wszystko dziatato zgodnie.
Przypominajac sobie, jak to byto, zwrdé uwage na to, co widzisz;
kto tam jest; co si¢ dzieje, jaki masz wybodr; co méwisz do siebie
na gtos i w myslach; oraz co inni ludzie méwia i robia.

2. Sygnat o niespdjnosci. Teraz zwré¢ uwage, jak si¢ czutes. Swia-
domie przyjrzyj si¢ swojemu ciatu i zwrd¢ uwage na to, ze w pe-
wien sposob zdajesz sobie sprawe, ze nie jeste§ ze soba w cat-
kowitej zgodnosci. Cho¢ by¢ moze nie bedziesz umiat wyrazié,
skad wiesz, ze jeste$ w konflikcie z samym soba, wazne jest, ze
potrafisz zauwazy¢ uczucie lub emocje, ktére sygnalizuja nie-
spdjnos$é. Czesto takim sygnatem jest nieprzyjemne wrazenie ,,by-
cia nie w porzadku" odczuwane gdzie§ w okolicach piersi lub
brzucha. Czasami ludzie zauwazaja, ze w lewej potowie tego ob-
szaru wystepuje jedno odczucie, w drugiej za$ zupeinie inne. Po
$rodku, gdzie spotykaja si¢ te dwa odmienne wrazenia, pojawia
si¢ poczucie niedopasowania, ktore zazwyczaj odczuwa si¢ jako
cos przykrego. W ktérym doktadnie miejscu ciata i z jaka sita
doswiadczasz uczucia niespdjnosci? Teraz zapamigtaj to uczucie.
Gdy je doktadnie zapamigtasz, bedziesz go mégt uzywaé w przy-
sztodci jako sygnatu informujacego o utracie spojnosci wewnetrzne;.
Teraz przez chwile sie odprez.
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3. Spajnosé. Nastgpny etap to wybranie wspomnienia zupeinej
wewngtrznej zgodnosci i odtworzenie tej sytuacji w myslach.
Co widzisz? Co styszysz? Co si¢ dzieje?

4. Sygnat o spdjnosci. Jak si¢ czujesz? Jakie uczucie sygnalizuje
Ci, ze wszystko dziata harmonijnie? Zazwyczaj jest to przyjem-
ne, ogarniajace cate ciato uczucie podekscytowania lub gotowo-
Sci. Ludzie opisuja to uczucie wewnetrznej spojnosci na wiele
sposobow. Niektoérzy méwia; ,,Nie potrafie tego opisaé, po prostu
wiem. To intuicja". Niektoérzy stysza silny gtos mowiacy: ,,OK,
ruszaj!". Prawie wszyscy méwia o pewnym fizycznym doznaniu,
ktére towarzyszy ich poczuciu gotowosci. Czesto jest to dozna-
nie ogdlnej symetrii i zgodnosdci w ciele. Nieraz wystepuje row-
niez poczucie otwartosci, zazwyczaj w klatce piersiowej. Inne
odczucie to wrazenie ,bycia ciagnigtym w przéd", réwniez obja-
wiajace si¢ gtdéwnie w piersiach.

Zauwaz, w ktorym miejscu Twojego ciata odczuwasz sygnat
o spdjnosci. Odszukaj stowa, ktére mogtyby opisaé jako$é tego
doznania, i zapamigtaj samo uczucie i stowa. W przysztosci moze
Ci to postuzy¢ jako sygnat silnej spdjnodci wewnetrznej, gdy
wszystkie Twoje cze$ci beda w catkowitej harmonii.

5. Porownaj odczucia. Teraz poréwnaj odczuwane przed chwila
wrazenie spdjnosci z poprzednim uczuciem niespdjnosci i za-
uwaz, jak sa one rézne. Dzigki temu stana si¢ one dla Ciebie bar-
dziej wyraziste. Jedli te uczucia odczuwasz w innych czesciach
ciata, by¢ moze uda Ci si¢ je porownaé, odczuwajac je jedno-
czesnie. Jednak w przypadku wickszosci ludzi zazwyczaj tatwiej
jest poréwnywaé te dwa odczucia jedno po drugim, przez szyb-
kie przeskakiwanie miedzy nimi.

Szczegbtowe pordwnanie odczué oraz zapamigtanie réznic
pozwoli Ci w przysztodci poznaé, czy jesteS obecnie w stanie spdj-
nodci lub niespdjnosci wewnetrznej, po czym skorzystaé z tych
informacji. Jesli miate$ trudnosci z rozréznieniem stanéw spdj-
nosci i niespdjnosci, prawdopodobnie za mato czasu po$wigci-
te$ na przypomnienie sobie zwiazanych z nimi doswiadczen.
Musisz naprawde cofnaé si¢ w czasie do tych dwdch sytuacji, od-
tworzy¢ wszystkie wrazenia i emocje, po czym je porownac.
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Odzyskiwanie kontaktu z soba samym

Teraz, gdy juz potrafisz stwierdzi¢, czy jeste$ ze soba w do-
brym kontakcie, czy tez nie, musisz dowiedzie¢ si¢, co robié
w sytuacjach, gdy jeste§ wewnetrznie niespdjny. Na wielu warsz-
tatach skutecznej komunikacji oraz samopomocy (ang. self-help)
moéwi sie o przetamywaniu lub przezwyci¢zaniu wiasnego oporu.
Wszyscy czasami chwilowo ignorujemy lub ttumimy jedna Iub
kilka naszych manifestacji, aby co$ wykona¢. Gdy jednak kto-
ra$ z czesci si¢ opiera, wickszos¢ 0sob twierdzi, ze kazda pro-
ba jej przezwyciczenia zwigksza opdr. Gdy jestes w konflikcie
z kolega lub wspdlnikiem, ktéry prébuje ,,przetamac” Twoje
obiekcje, prawdopodobnie nie czujesz si¢ z tym dobrze. Wigk-
szo$¢ ludzi ma poczucie ignorowania, tratowania lub gorzej. Cze-
sci wewnatrz Ciebie odczuja to samo. Potrzebujesz lepszej me-
tody, by poradzi¢ sobie z wewngtrznym konfliktem.

By¢ moze wtasnie usiadte$, by napisa¢ raport. Niestety, wpa-
trujesz si¢ w stonce wpadajace przez okno. Twdj umyst wciaz
btadzi, powracajac do mysli o spacerach po lesie lub wyjezdzie
nad jezioro. Jedli sprébujesz powstrzymywacé te mysli, prawdo-
podobnie wrdca, jak tylko co$ Ci¢ rozproszy. Ten rodzaj konfliktu
wewnetrznego jest niemity i szkodliwy dla sukcesu w kazdym
przedsiewzigciu. To przypomina jazde samochodem w jednym
kierunku, gdy w druga strone¢ ciagnie go holownik. Niektérym
wydaje sie, ze jesli ich cze$ci sa w konflikcie, to oznacza, ze sa
niezrownowazeni. To nieprawda. Nasze rézne, czasami pozo-
stajace w konflikcie, manifestacje sa jedynym dowodem poten-
cjalnie szerokiego wachlarza zachowan, dzieki ktérym jesteSmy
skomplikowanymi, niepowtarzalnymi i specjalnymi jednostkami.
Jest rowniez prawda, ze zmniejszenie wewnetrznego konfliktu
polepsza zdrowie psychiczne, a w dtuzszym okresie prawdopo-
dobnie i zdrowie fizyczne.

Cho¢ rozwijanie samodyscypliny jest znaczaca umiejetnoscia
W rozwoju osobistym, ignorowanie lub lekcewazenie jakich-
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kolwiek czeéci siebie jest czym$ zupeinie innym. Kiedy lekcewa-
zysz jaka$ cze$¢ siebie, czgsto powraca, ale w sposob jeszcze
silniejszy. Niektére z naszych aspektow maja w sobie wiele ener-
gii i beda wciaz powracaé, bez wzgledu na to, jak bardzo bedziesz
si¢ starat je zignorowac.

Paradoksalnie wicksza kontrole nad swoimi chaotycznymi
myslami mozesz zyska¢ poprzez tymczasowe przyjecie ich do
wiadomosci i zwrocenie na nie wiekszej uwagi. Oddajac si¢
myslom o lesie i jeziorze, mozesz zrozumieé, ze wyrazaja one
wazna, zbyt dtugo ignorowana potrzebe. Czg$¢ Ciebie uswia-
damia sobie, ze bardzo potrzebujesz odpoczynku i przyjemno-
$ci, samotnosci i ¢wiczen, ktére mogtoby Ci zapewnié przeby-
wanie w lesie lub nad jeziorem.

Kiedy juz przyjmiesz do wiadomosci, ze ta rozpraszajaca cze$é
chce czegos, co bytoby dla Ciebie wartoSciowe, mozesz ztozy¢
sobie stanowcza obietnice, ze wybierzesz si¢ do lasu lub nad
jezioro w nastepny weekend lub nawet tego wieczora. Po zto-
zeniu takiej obietnicy zazwyczaj rozpraszajaca czes¢ zadowala
si¢ czekaniem az do nastepnego weekendu, wiedzac, ze dotrzy-
masz stowa i nie bedzie musiata przeszkadzaé w tym, co robisz
teraz. W ten sposéb cata energia, ktéra byta wktadana w te cze$é
Ciebie, stanie si¢ raczej sprzymierzencem zamiast adwersarzem.
Tak samo jak ludzie sa Twoim najwigkszym zasobem i zrobisz
wszystko, by stali sie¢ Twoimi sojusznikami, wszystkie aspekty
Ciebie moga by¢ takze Twoimi sprzymierzencami, pracujac wspol-
nie w Twoim najlepszym interesie. Sojusznicy wewnetrzni sa,
réwnie wazni co ci na zewnatrz.

Nawet wtedy, gdy brak wewngtrznego konfliktu, wciaz war-
to zbudowaé jak najsilniejszy zwiazek z najwazniejsza osoba
w Twoim zyciu — Toba. Aby wzmocni¢ zwiazek ze soba, mozesz
skorzystaé z tych samych czynnosci, ktére poznate§ w poprzed-
nim rozdziale w celu nawiazania relacji z inna osoba. Podobnie
jak w przypadku budowania silnych wigzéw z innymi, pierwszym
krokiem jest ustalenie celu, ktéry bedzie wspdlnie szanowany
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i obopdlnie satysfakcjonujacy. Jakie widzisz cele dla zwiazku
Z samym soba?

Nastepnym krokiem jest przesuniecie innych manifestacji sie-
bie bardziej na pierwszy plan przy ustalaniu celéw, tak by staty
si¢ wazniejsze. To pozwoli je uznaé i lepiej wykorzystaé. Jesli
na przyktad wigksza uwage przywiazujesz do swojej manifestacji
radosci, mozesz zmieni¢ wszystkie swoje dziatania, by staty si¢
bardziej zabawne.

Nastepnie przy uzyciu procesu osiagania celu ustal cele do-
tyczace zwiazku z ta druga czescia siebie. Zrdb to w ten sam
sposdb, w jaki przeprowadzate$ to z kim$ innym. Planujac we-
wnetrzny zwiazek, wiacz nastepujace etapy: pomysl, czego chcesz
w kategoriach pozytywnych; wyobraz sobie, co mozesz zrobic,
by si¢ to stato; zastanow si¢ nad znakiem, ktéry Ci wskaze, ze
osiagasz sukces; zaplanuj, kiedy i gdzie ma si¢ to wydarzy¢; badz
$Swiadom wszystkich korzysci i konsekwencji tego; oraz doko-
naj wszelkich potrzebnych poprawek.

Osiagajac wicksza harmonie wewngtrzna, mozemy mysleé
o okreSlonych czeSciach, ktére sa najstosowniej wyrazane
w okreslonym kontekscie, czesto jednak nie méwimy o okreslonej
sytuacji, ale o catym naszym zyciu. Aby rozpoczaé swietny
zwiazek z soba samym, trzeba by¢ pewnym tego, co si¢ robi ze
swoim zyciem i by¢ catkowicie zdecydowanym. Zadaj sobie
pytanie, jakie to uczucie, kiedy wiesz, po co jeste$ na Ziemi.
Zobacz siebie jako osobe, ktdéra w sposdb naturalny porusza
si¢ w kierunku spetnienia swej misji.

Osiaganie zgodnosci
Z wewnetrznym grosem

W poprzednim rozdziale nauczyliSmy si¢ osiagaé fizyczna zgod-
no$¢ z inna osoba w celu nawiazania dobrego kontaktu. Podobny
proces osiagania wewnetrznej zgodnos$ci mozesz uzyé w celu
zbudowania silniejszego zwiazku z soba samym. Peten proces
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nosi nazwe¢ uzgadniania pozycji postrzegania (ang. Aligning
Perceptual Positions) i zostat opracowany przez Connirae And-
reas. Wykonujac go, nauczysz si¢ jednej waznej czynnosci —
osiagania zgodnosci ze swoim wewngtrznym glosem.

Wielu z nas ma krytyczny gtos wewngtrzny. W pewnych sy-
tuacjach méwimy sobie: ,,Ale gtupio!", ,,Nie moge uwierzy¢, ze
witasnie znéw to zrobites!" lub ,,Powinnas si¢ bardziej postaraé!”.
Zazwyczaj te gltosy sa donosne i dynamiczne lub o szorstkiej
i drwiacej barwie.

Niektorzy z nas maja, gltos wewnetrzny, ktory sprawia im kto-
pot w inny sposob. By¢ moze stale tylko osadza, wini lub kry-
tykuje innych. ,,Gdyby ten facet nie byt taka $winia!". Niektore
glosy tworza dystans miedzy nami a innymi przez state analizo-
wanie wszystkiego. ,,To, co si¢ tu naprawdg dzieje, to x, y i z".
Czasami gtos stale przewiduje czarna przyszto$é: ,,Nigdy nie
naucze si¢, jak osiagaé sukces".

Jedli naprawde wstuchamy si¢ w te gtosy, odkryjemy co$ bar-
dzo interesujacego. Prawie nigdy nie pochodza one z miejsca,
z ktorego dochodzi nasz wiasny gtos, gdy mowimy — z naszej
klatki piersiowej, gardta i ust. Prawie zawsze wydaje si¢, jakby
wychodzity skadinad i taki gtos jest zazwyczaj skierowany DO
nas zamiast OD nas. Czesto te glosy sprawiaja wrazenie, jak gdy-
by znajdowaty si¢ poza naszym ciatem, by¢ moze nad nami
albo z prawej lub lewej naszej strony. Nawet wtedy, gdy wydo-
bywaja, si¢ z naszego ciata, zazwyczaj dochodza od strony jedne-
go ucha, z tytu glowy, czota lub innej lokalizacji. Jesli sa one
z nami catkowicie zgodne, beda brzmieé identycznie jak nasz
wilasny gtos, wydobywajacy si¢ z wydechem z klatki piersiowej,
przez gardto, usta i wargi. Jednak glosy wewnetrzne prawie
nigdy nie sa w ten sposéb spdjne. Jesli poswigcimy trochg czasu
na osiagniecie tej zgodno$ci, doprowadzi to do wielu sponta-
nicznych pozytywnych zmian. Glosy zazwyczaj sa cichsze i przy-
jemniejsze, stajac si¢ nasza mita cze$cia zamiast krytycznym
antagonista. Nastgpne ¢wiczenie pozwoli Ci doswiadczy¢ osia-
gnigcia takiej wewngetrznej zgodnosci.
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CWICZENIE 26. OSIAGANIE WEWNETRZNEJ ZGODNOSCI

1. Ktopotliwy glos. Przypomnij sobie sytuacje, w ktérej Twoj we-
wnetrzny glos wyrazat sie o Tobie krytycznie lub w inny sposéb
sprawiat Ci ktopoty. Wrd¢ do tej sytuacji. Bedac juz w niej, przy-
stuchyj sie temu gtosowi i zauwaz, co méwi, jak to brzmi, skad
dobiega i w ktérym kierunku jest skierowany.

2. Przenies glos do gardta. Teraz powoli pozwol, by glos przesunat
si¢ do miejsca w Twoim ciele, skad wychodzi Twoj wtasny gtos,
gdy mowisz. Zauwaz, jak wraz ze zblizaniem si¢ do klatki pier-
siowej i gardta ulega on naturalnej zmianie. Najprawdopodobniej
nastapi jaka$ zmiana w sposobie wymawiania poszczegdlnych
stéw, w tonacji oraz natgzeniu.

3. Zauwa; roznice. Kiedy juz catkowicie znajdzie si¢ w obszarze
gardta, czyli zrodta Twojego wlasnego gtosu, zwrd¢ uwage na
zmiany. Zazwyczaj stanie si¢ cichszy, a jego tonacja zacznie by¢
bardziej przyjazna. Czasami stowa zmienia si¢ z krytycznych za-
rzutéw na rzeczywiste dane lub pomocne sugestie. Stowa moga,
si¢ zmieni¢ w wyraznie zdania o tym, co odczuwasz, co myslisz
lub czego pragniesz.

4. Sprawd? strukture Ja-Ty. Ktopotliwe glosy zazwyczaj zaczynaja,
od stowa ty, po ktérym nastepuje osad w rodzaju: ,, Ty ghupi....".
Takim glosem méwig do siebie, jak gdybym moéwit do drugiej
osoby — mowie ,,ty" zamiast ,,ja". Kiedy takie gtosy przesuna sig
do ciata, zazwyczaj spontanicznie przeksztalcaja sic w proste
stwierdzenia, ktére sa wyrazane w pierwszej osobie i zawieraja
stowa ,,czuje”, ,,widze", ,,stysze", ,,mysle". ,,Nie podoba mi sig,
co si¢ stato". ,,Chcg uzyskaé od Ciebie inna reakcjg”. Jesli Twoj
gtos nie zmienit si¢ w ten sposdb, zacheé go do tego i zauwaz,
jak to zmieni Twoje doznania. Zacheé¢ swdj glos, by wygtaszat
stwierdzenia w pierwszej osobie: ,,Mysleg ", ,.Czuje

" ,,Chce "

5. Planowanie na przysztos¢. Pomysl teraz o okre$lonych przy-
sztych sytuacjach, w ktérych chciatby$ mie¢ ten rodzaj wewnetrz-
nej zgodnosci. Postaw si¢ w jednej z tych sytuacji i szybko przejdz
przez opisane powyzej cztery etapy, zwracajac uwage na to, jak
osiagniecie zgodnosci wyzwala w Tobie uczucie catosci i pomy-
stowosci, dzieki czemu tatwiej radzisz sobie z dana sytuacja.

SKUTECZNE STRATEGIE PERSWAZJI 205

Osiagniccie zgodnosci ze swoim wewngtrznym glosem dla
wigkszo$ci 0sdéb oznacza uczucie wigkszej zaradno$ci i pomy-
stowosci. Czesto podkredlaja, ze jasniej my$la i czuja, a to uta-
twia podjgcie odpowiednich czynnos$ci. Inni odczuwaja odpre-
zenie i maja poczucie cato$ci zamiast metliku w gtowie, frustracji
i napigcia.

Zdarzaja si¢ jednak osoby, ktore po wykonaniu tego procesu
pozostaja z poczuciem dyskomfortu. Jesli przydarzy si¢ to Tobie,
oznacza to, ze pelne i przyjemne poczucie zgodnosci uzyskasz
dopiero, gdy doswiadczysz petnego procesu osiagania zgodno$ci
elementéw postrzezeniowych’. Na te chwile mozesz po prostu
przeniedé gtos tam, gdzie pierwotnie si¢ znajdowat.

Znaczenie silnej spojnosci
wewngtrznej

Im dtuzej analizujemy elementy prowadzace do odnoszenia suk-
cesOw, zwigkszenia skutecznodci i uczucia spetnienia, tym wy-
razniejsze si¢ staje, jak wazna jest nasza spdjnos¢. Bardzo cze-
sto powstrzymuje nas przed dziataniem nie brak umiejg¢tnosci
czy biegtodci, ale my sami. Jesli marzymy o lepszym zyciu, ale
czujemy sie tego niegodni, prawdopodobnie przestaniemy dazy¢
do spetnienia tych marzen. Wigkszos¢ z nas czasami ma reakcje
lub odpowiedzi emocjonalne, ktére uniemozliwiaja odnoszenie
sukcesow. Mozemy mieé leki, ktére powstrzymuja nas od
przeprowadzenia odpowiednich dziatan. Uczucie onie$mielenia,
zazdrosci, obtudy lub niepewnosci to tylko kilka emocji, ktore
moga kolidowa¢ z obranym kierunkiem lub droga. Czasami
tatwiej to zauwazy¢ u innych. Byé moze wiesz, co powstrzymuje
niektérych z Twoich wspdipracownikéw od dobrej wspdipracy

C. Andreas, Aligning Perceptual Positions, NLP Comprehensive,
Boulder 1991 (kaseta wideo).
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z Toba i innymi osobami. Wszyscy moga wicle zyska¢, gdy uda
im si¢ zauwazy¢ to takze u siebie.

Wigkszo$¢ z nas probowata kiedy$ w przesztosdci po prostu
zlekcewazyl te czedci siebie. Okazato sie jednak, ze préby
wypchniecia naszych lekéw, ztosci lub niepewno$ci nie wy-
chodza. Najwicksze szanse osiagni¢cia sukcesu i spelnienia
mamy wtedy, gdy staramy si¢ respektowac i przyjmowac z otwar-
tymi ramionami wszystkie czesSci nas samych, jednoczac sig
w cato$é.

Zaprezentowane w tym rozdziale metody moga Ci dopoméc
W osiagnieciu wewngtrznej zgodno$ci — bardziej harmonijnego
zwiazku z samym soba. Jesli chciatby$ pdj$¢ dalej w uzyskaniu
wewngtrznej harmonii, bardzo pomocna moze okaza¢ si¢ ostania
przetomowa praca wspottworczyni NLP Comprehensive Con-
nirae Andreas’. Jej proces transformacji oérodka (ang. Core Trans-
Jformation Process) zostat nazwany ozdoba NLP i moze pomdc
Ci w osiagnieciu spdjnosci wewnetrznej w wyjatkowo troskliwy
sposéb. To, co do tej pory uwazates za swoja wade, stanie si¢
Twoim cennym atutem. Gdy jesteSmy catoscia, ta cato$¢ moze
manifestowaé marzenie naszego zycia.

Rozwijanie spdjnosci fizycznej

Osiagnigcie zgodnosci z wrasnym glosem wewngtrznym to po-
tezna metoda wzbogacenia wewnetrznej spdjnosci. Podobnie
osiagnigcie zgodnosci zachowania z naszymi warto$ciami dopro-
wadzi do lepszego kontaktu z samym soba, wewngtrznej
harmonii i samospetnienia. Ludzie czgsto méwia, ze pragna ,,do-
brego zycia" i ze si¢ poswicca, by je osiagnaé. Jesli poswigcanie
ma oznaczaé robienie rzeczy trudnych lub takich, ktérych nie

* C. Andreas, T. Andreas, Core Transformation: Reaching the Well-
spring Within, Real People Press, Moab 1979.
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jeste$ pewien, wiedz, ze taka jest czasami droga do sukcesu.
Jedli jednak uwazasz, ze chcac osiagnaé sukces, musisz zigno-
rowacé i zaprzeczy¢ znacznej czesci swoich wartosci, lepiej sie
zastanéw. Niektérzy w imi¢ sukcesu potrafia poswieci¢ swoje
matzenstwo, zwiazek z dzie¢mi lub zdrowie. Jedli naprawde
nie cenisz tych osob lub rzeczy, by¢ moze uda Ci si¢ je zigno-
rowacé i pozostaé w wewnetrznej spojnosci. Jesli jednak cenisz
co$ lub kogos, to chcesz go objaé i spedzaé wspdlnie czas, wia-
czajac go w swoje zycie.

Pokaz, ze szanujesz swoje zasady, przez osiagni¢cie z nimi
zgodno$ci. Zacznij je realizowad. Jeéli cenisz swoje ciato, za-
troszcz si¢ o nie. Jesli cenisz czas spedzany z dzie¢mi, znajdz
go dla nich. Jedli pragniesz intymno$ci z matzonkiem, stworz ja.
Musisz poznaé, przyja¢ do wiadomosci i respektowac to, co jest
dla Ciebie naprawde wazne, zanim bedziesz mogt z tym cokol-
wiek zrobi¢. Procesu osiagania zgodnosci z soba samym nie da
sic wykona¢ w krotkim czasie. Jest to bardziej problem $wiado-
mosci — poznania swoich najwartosciowszych celdéw i dziata-
nia zgodnie z nimi. Kiedy juz osiagniesz pewna $wiadomosc¢,.
bedzie to tylko sprawa zbudowania wiary w siebie i z soba. Jesli
zbyt czesto tracite$ kontakt z soba samym, moze to bardziej przy-
pomina¢ odzyskiwanie zaufania przyjaciela po tym, jak zostato
ono mocno nadszarpnicte. Moze zaja¢ sporo czasu i wymagaé
cierpliwosci oraz pokory, ale nagrody spowoduja, ze bedzie warte
tego zachodu.

Sprawianie sobie przyjemnosci

Trzecim aspektem prowadzacym do zbudowania silnej wewnetrz-
nej spdjnosci jest skojarzenie ze soba dobrych odczué. Bardzo
w tym pomoze zgodno$¢ glosu wewngtrznego oraz spdjnosé
zachowania z warto$ciami. Warto rowniez sobie dogadzaé. Spra-
wiaj sobie przyjemnos$¢, robiac co$ tylko dla siebie — teraz,
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dzisiaj. Trudno poréwnaé koszt dobrych adidaséw, wody kolon-
skiej lub czekoladek z odczuciem docenienia, jakie Ci pozwola
osiagnaé. Masaz, weekendowy wyjazd, seans filmowy lub sezo-
nowy bilet do teatru to inne sposoby na zademonstrowanie, ze
doceniasz wtasna warto$¢. Trzeba jednak zrozumieé, ze w spra-
wianiu sobie przyjemno$ci nie chodzi o wydawanie pieniedzy
dla samego wydawania, pokazywanie si¢, kupowanie czego$, bo
tak trzeba lub poniewaz robia to wszyscy. Jesli nie jest to cos,
czego naprawdg pragniesz, to nie bedzie miato zadnej wartosci.
Celem jest znalezienie takiej rzeczy dla siebie, ktéra pozwoli Ci
przypomnie¢ sobie, jak si¢ o siebie troszczysz.

Jedli bedziesz po prostu zauwazat wtasne cele i wartosci,
osiagat zgodnos$¢ ze swoimi najgtebszymi potrzebami i pragnie-
niami, odnosit si¢ do siebie w sposdb zyczliwy jak do najlep-
szego przyjaciela i robit rézne mate i duze rzeczy, ktére sprawia
Ci przyjemno$¢, mozesz rozwinaé niezwykla zgodno$é we-
wnetrzna przez cale zycie. Majac taka wewnetrzna spojnosé,
bedziesz wiedziat, ze wszystko, za co si¢ wezmiesz, uzyska peine
wsparcie wszystkich Twoich czeéci. Taka spdjnos¢ zostanie prze-
kazana innym, nim jeszcze otworzysz usta, a to bedzie olbrzy-
mim wktadem w Twdj osobisty sukces.

Czego si¢ dowiedziates

W tym rozdziale poznate$ niektdre z sekretdw stojacych za po-
tega perswazji. Jesli nauczysz si¢ stuchaé, uzyskasz potrzebne
informacje, dzieki ktérym uda Ci si¢ zaoferowaé warto$¢ nie do
odparcia dla danej osoby. Jest to klucz w petni satysfakcjonu-
jacej komunikacji.
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W szczegdlnosci poznates$ nastepujace tematy:

Techniki perswazji, ktére motywuja innych, by zrobili to,

co oni chca.

« Zwiazek miedzy perswazja a wartosciami.

*  Sposdb odkrywania warto$ci innych ludzi poprzez zada-
wanie odpowiednich pytan.

*  Metody pracy z submodalno$ciami oraz stosowanie ich
ze strategiami motywacyjnymi lub mys$lowymi w celach
perswazji.

* Znaczenie spdjnosci wewnetrznej dla perswazji oraz spo-

soby odzyskiwania kontaktu z soba samym.

Nie istnieje jedno magiczne stowo lub zwrot, ktére pomoglyby
Ci w staniu sie kim$ o wickszej sile perswazji. Czesto najwazniej-
szym aspektem perswazji jest prosta sztuka stuchania. Zapamig-
taj, ze uzyskujac informacje potrzebne do udanego dopasowania
do wartosci drugiej osoby tego, co masz do zaoferowania, mozesz
stworzy¢ najsilniejszy wplyw na potencjalnych klientéw. To po-
zwala stwierdzi¢, czy to, co masz do zaoferowania, jest dla da-
nego klienta korzystne. Jednak najwazniejsza jest Twoja spdj-
nos¢ wewnetrzna, osiagnigcie zgodnos$ci z soba samym. To nie
tylko najbardziej pewne fundamenty wptywania na innych, ale
podstawa catego zycia i Twojej w nim misji.



ROZDZIAL 8.
Pozbywanie sie obaw i fobii

Wykorzystywanie dysocjacji
w celu zyskania pewnosci siebie

Strach jest czym$ normalnym i naturalnym. Rekiny, niebez-
pieczne wiry morskie, nocne wyprawy do ,,dzielnic latajacych
nozy", grozne psy, zloty gangéw i gtowice nuklearne naprawde
moga napetnia¢ nas wszystkich obawami. Nieprzyjemne emocje,
ktérych doswiadczamy, sprawiaja, ze staramy si¢ unikaé niepo-
trzebnego ryzyka, a takze motywuja nas do wprowadzania zmian.
Niekiedy jednak ludzie zaczynaja si¢ obawiaé sytuacji i rze-
czy, ktére w zadnych okoliczno$ciach nie sa niebezpieczne. Takie
zachowania nazywa si¢ czesto fobiami. Fobia, greckie stowo ozna-
czajace strach, jest nazwa silnego dazenia do unikania pewnych
nieprzyjemnych elementow Srodowiska. Wsrdd przyktadéw mozna
wymieni¢ strach przed publicznymi wystapieniami, wysokoscia,
burzami, odwiedzaniem lekarza, lataniem samolotami, jezdzeniem
autostradami, spotykaniem si¢ z przetozonymi, dzwonieniem do
nowych klientdw, uczestniczeniem w rozmowach kwalifikacyj-
nych czy rozmawianiem z teSciami. Pomy$l o dowolnej sytuacji,
a na pewno znajdziesz kogos$, kto si¢ jej obawia. Niekoniecznie
musza to by¢ ,,uzasadnione" obawy. Jezeli w umysle przeceniasz
zagrozenie, z jakim wiaze si¢ okreslona sytuacja, czy tez boisz si¢
sytuacji, ktorych inni wcale nie uwazaja za przerazajace, mozesz
mie¢ do czynienia z fobia Iub irracjonalna obawa. Psycholog Ge-
rald Rosen stwierdza w swojej ksiazce Nie bdj sie — program
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przezwyciezania obaw i fobii', ze ,badacze z Uniwersytetu
Vermont odkryli, iz co dziesiaty Amerykanin cierpi na skutek
powaznej fobii. Gdyby pytano o tagodniejsze problemy z nie-
pokojem, liczba dotknigetych nimi prawdopodobnie bytaby jeszcze
wyzsza". Jak twierdzi Rosen, badacze z Vermont przez pi¢é lat
zajmowali si¢ pewna liczba zidentyfikowanych fobii, aby dowie-
dzie¢ si¢ czego$ wigcej o ich przyczynach. Badania wykaza-
ty, ze wickszos$¢ fobii dziecigcych miata krétkotrwaty charak-
ter i zanikata bez koniecznos$ci prowadzenia terapii. By¢ moze
wniosek ten pokrywa si¢ z Twoim doswiadczeniem, jesli kie-
dykolwiek wychowywate$ dzieci — w jednym roku dziecko boi
si¢ ciemnosci, w nastepnym obcych, a jeszcze pozniej psow.

W przeciwienstwie do dzieciccych obaw, fobie dorostych nie
znikaja tak po prostu. Stan ponad potowy dorostych uczestni-
czacych w badaniach w Vermont nie ulegt poprawie w ciagu
picciu lat. Az jedna trzecia wspomnianych osob zaczeta baé sie
jeszcze bardziej. Chociaz tylko jedna osoba na dziesie¢ moze
cierpie¢ z powodu powaznego strachu, wszyscy odczuwamy
obawy, ktére powstrzymuja nas od rozwoju i osiagania szczytu
mozliwosci. Niezaleznie od tego, czy chodzi o treme przed pu-
blicznymi wystapieniami, czy strach przed odrzuceniem przez
osobe, ktérej proponujemy randke, czy tez obawe przed spo-
tkaniem z nowym klientem lub wykonaniem telefonu do niego,
kazdy doswiadcza Igkéw, ktore w pewnych sytuacjach sa nie-
proporcjonalne do faktycznego zagrozenia.

Poniewaz kazdy kiedy$ cierpiat z powodu lekéw, prawdopo-
dobnie Ty réwniez dobrze znasz uczucie niepokoju, paniki czy
dyskomfortu, ktére moze towarzyszy¢ temu stanowi umystu. Mo-
zesz jednak nie wiedzie¢, ze istnieja metody zastepowania obaw,
a nawet braku pewno$ci siebie, umiejetnoscia swobodnego

' G. Rosen, Don't Be Afraid: A Program for Overcoming Your Fears
and Phobias, Spectrum Books/Prentice-Hall, 1976.

POZBYWANIE SIE OBAW I FOBII 213

dziatania. To umiej¢tnosé, ktéra juz posiadtes, ale jeszcze nie
wykorzystywates jej we wiasciwy sposob.

Pamigtaj: w NLP méwimy, ze mapa nie jest terenem. Plan
Nowego Jorku nie przypomina tego, co widzisz, gdy stoisz po-
srodku Manhattanu, patrzac na drapacze chmur. Twoje uczu-
cia wiaza sie z tym, co myslisz o ludziach, zdarzeniach, oko-
licznodciach lub rzeczach, a nie z samymi ludzmi, zdarzeniami,
okoliczno$ciami czy rzeczami.

Connirae Andreas, trenerka NLP i wspdtautorka ksiazki o NLP
pod tytutem Serce umystu’, pracowata pewnego razu z kobieta,
ktéra panicznie bata si¢ publicznych wystapien. Connirae po-
prosita ja, aby $wiadomie zwrdcita uwage na wewngtrzny obraz,
ktéry tworzyta, gdy czuta strach. Kobieta zdata sobie sprawe,
7e wyobrazata sobie, iz w trakcie prowadzonej przez nia pre-
zentacji otaczaja ja ludzie o olbrzymich, wyrazajacych krytyke
oczach. Gdy Connirae zachecita wspomniana kobiete, aby na-
brata dystansu i spojrzata na siebie, wszystkie obawy zniknety.
Mogta wéwczas zobaczyé, ze jej publiczno$¢ byta po prostu nor-
malna grupa ludzi. Dostownie spojrzata na sytuacje z innego
punktu widzenia — a dzigki temu zmienita swoja wewnetrzna
mape.

Metody przedstawione w niniejszym rozdziale pozwola Ci
nauczy¢ si¢, jak $wiadomie patrze¢ z nowych perspektyw na
wspomnienia i do§wiadczenia bedace zrédtem strachu, fobii Iub

niepokoju. W rezultacie staniesz si¢ bardziej pewny siebie, po-
mystowy i skuteczny.

> C. Andreas, S. Andreas, Heart of the Mind: Engaging Your Inner
Power to Change, Utah 1987. Polskie wydanie: Serce umystu: Jak prze-
zwyciezZy¢ trudnosci, z ktorymi borykamy sie na co dzieri ?, Gdanskie Wy-
dawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2001.
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Tworzenie nowych perspektyw

Ludzie dyskutuja na temat réznych ,,punktéw widzenia" od stu-
leci, jednak wigkszo$¢ traktuje to wyrazenie metaforycznie, a nie
dostownie. Na okreslona sytuacje mozesz dostownie spojrzeé
z dowolnego punktu przestrzeni. Kazdy z punktéw widzenia
zapewni Ci nieco inne informacje i odczucia. Pamiegtasz ¢wiczenie
z rozdziatu 1., w trakcie ktérego eksperymentowates, starajac
si¢ zobaczy¢ siebie jadacego kolejka, a takze porownywates$ te
perspektywe z faktycznym zjezdzaniem ,,na teb, na szyj¢"? Gdy
patrzyte$ na sytuacje wtasnymi oczami, nazywaliémy to ,,asocja-
cja", gdy za$ przygladate$ si¢ z boku, jak zjezdzasz, nazywali-
sSmy to ,,dysocjacja".

Dysocjacja umozliwia Ci zdystansowanie si¢ od odczuwanych
emocji, poniewaz przyjmujesz perspektywe obserwatora. Wyko-
nujac ¢wiczenie 29., Szybka technike zwalczania fobii, Ty réw-
niez mozesz nauczy¢ si¢, jak natychmiast zmniejsza¢ obawy,
ktére moga powstrzymywaé Cie od wykorzystywania petnego po-
tencjatu zyciowego — takie, jak obawa przed powiedzeniem na
zebraniu tego, co masz na mysli, wykonaniem telefonu do no-
wego klienta, przeprowadzeniem publicznej prezentacji czy jaki-
kolwiek osobisty lgk, ktory moze Cig stopowac.

Gdy ludzie obawiaja si¢ jakiej$ sytuacji lub rzeczy, zwykle
wyobrazaja sobie je, a nastepnie ,,angazuja si¢” w nie i doswiad-
czaja ich tak, jakby faktycznie miaty miejsce w danej chwili —
sa zasocjowani. Jednakze gdy wyobraza sobie t¢ sama sytuacje,
ale ,,ogladajac" siebie samych, beda odczuwaé jedynie emocje
obserwatora. Dysocjacja umozliwia Ci ogladanie nieprzyjemnych
doswiadczen z pozycji obserwatora i radzenie sobie z nimi bez
obaw tak dtugo, jak dtugo pozostajesz takim wtasnie niezaan-
gazowanym obserwatorem.
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Fizjologia stanow umystu

Gdy wykorzystujesz zdysocjowany obraz, Twoja perspektywa
obserwatora nie jest jedyna czescia Ciebie, ktéra moze pomoc
Ci kontrolowa¢ stan umystu. Rowniez postawa ciata przyczynia
si¢ do odczuwania wspomnianych (jakze odmiennych!) stanow
umystu — dysocjacji i asocjacji. Sprobuj wykonaé opisany po-
nizej eksperyment. Pamigtaj, NLP dotyczy doswiadczenia, a nie
tylko teoretycznej wiedzy. Najlepszym sposobem na wykorzy-
stanie zdobytych informacji jest wykonywanie opisanych tu
¢wiczen. Usiadz na krzesle z prostym oparciem 10 - 12 cm od
niego. Wygodnie przechyl si¢ w kierunku oparcia i poczuj, jak
Twoje barki odchylaja si¢ nawet nieco bardziej. Gdy juz to zro-
bisz, pozwdl oczom odpoczaé i nie patrz na nic konkretnego.
Podnie$ nieco podbrdodek i przesun gtowe w tyt. Poczuj, jak
Twoje ciato staje si¢ spokojne. Zauwaz, jak ta postawa, ta fizjo-
logia, zaczyna zmienia¢ Twoje postrzeganie $wiata. Zwrdé
uwage na poczucie ,,oderwania”, jakie jej towarzyszy. To
wtasnie jest fizjologia dysocjacji.

Teraz ,,wsun si¢” w krzesto, tak aby$ dolna czeécia plecow
go dotykat, a nastepnie nieznacznie pochyl si¢ do przodu. Roz-
gladajac sic dokota w obydwu kierunkach, wyobraz sobie, co
musiatby$ zrobié¢ z ciatem, zeby ztapaé pitke, ktéra ktos by Ci
rzucit. Teraz Twdj organizm jest bardziej ,,zwiazany" z sytuacja.
To jest fizjologia asocjacji.

Zauwaz, ze gdy inni ludzie przyjmuja tego rodzaju fizjolo-
gie, sa bardziej zaangazowani we wszystko, co si¢ wokdt nich
dzieje. Twoja fizjologia moze mie¢ wiele wspdlnego z umiejet-
no$cia przechodzenia w stan asocjacji Iub dysocjacji. Gdy sto-
sowanie jakiego$ procesu lub techniki réwniez bedzie wyma-
ga¢ asocjacji lub dysocjacji, bedziesz musiat dostosowaé stan
organizmu do kazdego z etapéw takiej techniki.

Umiejetno$¢ rozpoznawania dysocjacji oraz asocjacji bar-
dzo si¢ przydaje w trakcie komunikacji z innymi. Gdy ludzie sa
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zdysocjowani, staraja si¢ analizowaé swoje doswiadczenia i ra-
czej mysle¢ o tym, co si¢ dzieje, a nie angazowac sic w sytuacje.
Gdy sa zasocjowani, biora udzial w doswiadczeniu i w petni
odczuwaja zwiazane z nim emocje.

Jak uzyskujesz dostep
do wlasnych stanéw umystu?

Wykonajmy inny eksperyment. Pomy$l o dwéch wspomnieniach —
jednym przyjemnym, a drugim nieprzyjemnym. Po$wi¢¢ chwile
na to, aby ponownie przezy¢ te sytuacje — tak jak zwykle robisz,
gdy sobie co$ przypominasz. Zwrdo¢ uwage na to, w jaki sposob
przywotujesz takie do$wiadczenia — na to, czy je ponownie prze-
zywasz (zasocjowany), czy po prostu obserwujesz swoje doswiad-
czenia (zdysocjowany), widzac siebie ,,na filmie" albo ,,na prze-
zroczu" z pewnej odlegtosci.

Niezaleznie od tego, w jaki sposob przywolywated takie
przyjemne i nieprzyjemne do$wiadczenia, wrd¢ i zamien je. Jesli
bytes zdysocjowany w przypadku nieprzyjemnego doswiadcze-
nia, zaangazuj si¢ w nie i zauwaz, jak zmienia, si¢ Twoje odczu-
cia. Jezeli byte§ zasocjowany z tym wspomnieniem, ,,wyjdz"
z ciata i spdjrz na siebie w sposéb zdysocjowany — zwrdé
réwniez uwage na to, jak zmieniaja sic emocje, ktore bedziesz
odczuwac.

Teraz pomysl o tym, jak przywolywate$ przyjemne wspomnie-
nie. Jesli byte§ wéwczas zdysocjowany, zaangazuj si¢ w nie
i doswiadcz go tak, jakby wszystko dziato si¢ wtasnie teraz. Jezeli
byte$ zasocjowany z takim przyjemnym wspomnieniem, wycofaj
si¢ na chwile i zobacz, jak to jest, gdy oglada si¢ je z dystansu.

Gdy jeste$ zasocjowany ze wspomnieniem, jeste$ sktonny
odczuwaé wszystkie emocje, jakich doznawate§ w pierwot-
nej sytuacji — niezaleznie od tego, czy byly przyjemne, czy
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nieprzyjemne. Gdy jeste§ zdysocjowany, odczuwasz jedynie emo-
¢je zdystansowanego obserwatora. Dzigki temu eksperymentowi
wiesz juz dobrze, w jaki sposdb bedziesz zapamigtywaé zda-
rzenia. Doswiadczenia pozytywne bedziesz chcial zapamicty-
waé w sposdb zasocjowany, negatywne zas w sposob zdyso-
cjowany.

Przyktadem na to, jak nie nalezy wykorzystywaé¢ opisanych
umiejetnosci, jest historia kobiety, ktéra doskonale si¢ bawita
na pewnym sylwestrowym przyjeciu. Przez wiele godzin byta
szczesliwa, tanczylta... a nawet $piewata dla przyjaciét — byta
dusza towarzystwa. Okoto drugiej w nocy, zaraz przed koncem
zabawy, kto$ na nia wpadt, gdy pita kawe. Napdj rozlat sie, bru-
dzac caly przdd jej biatej sukienki. Byta tak przerazona, ze az
podskoczyta, moéwiac: ,,Caty wieczér zmarnowany!". Kilka mie-
siecy pdzniej w sklepie spotkata kolege, ktéry byt na tamtym
przyjeciu. Gdy wspomniat o nim, przerwata mu, okazujac zde-
nerwowanie: ,,Prosz¢, nie rozmawiajmy o tamtym przyjeciu —
to byta okropna noc!".

Ta kobieta przez wiele godzin byta dusza towarzystwa, a na-
stepnie pozwolita, aby jedna nieprzyjemna chwila zrujnowata jej
caty wieczor. Zamiast cieszy¢ si¢ wszystkimi przyjemnymi wspo-
mnieniami zwiazanymi z mitym wieczorem, zasocjowala si¢
z doswiadczeniem rozlanej kawy pod koniec przyjecia i zdy-
stansowata si¢ od wielu przyjemnych godzin, ktére spedzita
z przyjaciotmi. To nie jest najmadrzejszy sposdb na zapamicta-
nie przyjecia — podobnie jak nie jest to dobry sposodb na przejscie
przez zycie.

Pomy$l o ludziach, ktérzy cierpia na depresje. Czgsto sa to
osoby, ktére dysocjujq sie od pozytywnych do$wiadczen i aso-
¢gujq z negatywnymi. Nastgpnie przypomnij sobie znajomych,
ktérzy zwykle znajduja si¢ na emocjonalnym roller coasterze —
w jednej chwili sa szczeSliwi, a w nastepnej przygngbieni. To
osoby, ktore asocjuja si¢ z niemal wszystkimi do$wiadczeniami —
zarOwno przyjemnymi, jak i nieprzyjemnymi, rzadko osiagajac stan
dysocjacji. Istnieja rowniez ludzie, ktorzy najczeSciej staraja sie
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do$wiadczaé zycia z pozycji obserwatora. Zwykle przyciagaja
ich zawody wymagajace zdolno$ci analitycznych, w tym takie
nauki, jak inzynieria czy programowanic komputeréw. Sa oni
czesto bardziej zorientowani na koncepcje, informacje i rzeczy
niz na innych ludzi.

Jezeli naprawdg pragniesz cieszy¢ si¢ zyciem, bedziesz chciat
asocjowad si¢ ze wspomnieniami, tak by§ mogt odczuwaé wszyst-
kie te przyjemne emocje i wykorzystywaé je jako dobre zasoby
wspierajace pozytywne nastawienie do przysztych rezultatéw.

Fizjologia przyjemnych emocji jest réwniez znacznie zdrowsza
dla organizmu niz stresujaca fizjologia dyskomfortu. Fizjologiczna
reakcja organizmu na nieprzyjemnosci jest zwykle strategia ,,ucie-
kaj lub walcz". Taka taktyka przydaje si¢, gdy trzeba uniknaé
naprawde niebezpiecznej sytuacji, ale w przypadku typowych
oraz wszystkie pozostate fizjologiczne reakcje na stres. W zu-
petnosci wystarczy, ze musiate$ doswiadczaé wszystkich tych
ztych emocji w pierwotnych okolicznos$ciach — dlaczego miat-
by$ przezywaé je od nowa? Gdy zdysocjujesz si¢ od nieprzyjem-
nego wspomnienia, nadal bedziesz widzie¢, jaki byte§ wéwczas
nieszczesliwy — tak by$ nadal mdgt by¢ $wiadom tego, czego
nie chcesz do$wiadczaé w przysztosci. Nie tracisz zadnych warto-
$ciowych informacji i nadal pamigtasz wazne lekcje zwiazane
z takimi do$wiadczeniami. Wszystko, co tracisz, to zte emocje,
ktore czesto ograniczaja Twoje horyzonty i kreatywnos$¢ wtedy,
gdy ich najbardziej potrzebujesz. Dysocjujac si¢ od nieprzyjem-
nych wspomnien, mozesz pozosta¢ peten potencjatu i pomy-
stéw — lepiej radzi¢ sobie z trudno$ciami, jakie niesie los. Gdy
nauczysz si¢ wybiera¢ miedzy asocjacja a dysocjacja, zdobedziesz
niezwykle skuteczne narzedzie, dzigki ktéremu zmienisz swoje
zycie. Nastepnym etapem jest rozpoczecie treningu podswiado-
mosci, dzigki ktéremu bedziesz mogt dokonywaé wspomnianego
wyboru w sposéb automatyczny. Jezeli juz doswiadczasz tego ro-
dzaju mechanicznych wyboréw, by¢ moze nie musisz wykonywaé
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nastepnego ¢wiczenia. Daje ono jednak wicle radodci i mimo
wszystko moze sprawi¢, ze Twoje zycie zmieni si¢ na lepsze.

CWICZENIE 27. ASOCJACJA I DYSOCJACJA
Z Asocjacja

1. Fizjologia. Wykorzystaj fizjologi¢ asocjacji. Pochyl si¢ do przo-
du i rozejrzyj si¢ na boki — poczuj wszystkie emocje, jakich teraz
doswiadczasz, a takze gotowo$¢ ruchu, dziatania w reakcji na
wszystko, co zdarzy sig za chwile.

2. Zasocjuj sie z przyjemnym wspomnieniem. Pomysl teraz o ja-
kim$ przyjemnym wspomnieniu i poswig¢ nieco czasu na catko-
wite zasocjowanie si¢ z nim, tak by§ ponownie znalazt sie ,,we-
wnatrz" takiego dos§wiadczenia, patrzac wiasnymi oczami, widzac
to, co widziate$ wtedy i styszac to, co wowczas styszate§ — ciesz
sie, odczuwajac wszystkie dobre emocje, ktérych pierwotnie do-
Swiadczate$ w takiej sytuacji.

3. Powtorz krok drugi. Postuz sig¢ kilkoma innymi przyjemnymi
wspomnieniami (po jednym na raz), utrzymujac jednocze$nie
fizjologie asocjacji. Wybieraj przyjemne wspomnienia z bardzo
zréznicowanych kontekstéw takich, jak praca, zabawa, dom, sport,
zmysty, zadowolenie z siebie czy uznanie okazywane przez in-
nych itp. Catkowicie asocjuj si¢ z kazdym z nich, tak by§ mogt
w petni cieszy¢ sie z odczuwania takich pozytywnych i dajacych
poczucie zasobnos$ci doswiadczen.

4. Popros umyst, aby asocjowal sie¢ jedynie z pozytywnymi od-
czuciami. Teraz zamknij oczy i zapytaj pod$wiadomosci, czy
zechciataby zosta¢ Twoim pozytywnym zasobem, automatycz-
nie umozliwiajac Ci asocjowanie si¢ ze wszystkimi pozytywnymi
wspomnieniami, gdy tylko je przywotasz. Uznaj, ze niemal we
wszystkich przypadkach bedzie to madry wybor, ktéry pozwoli
Ci cieszy¢ si¢ zyciem i by¢ bardziej pomystowym, gdy bedziesz
musiat stawi¢ czota nieuchronnym zyciowym trudnosciom. Po-
swig¢ nieco czasu, aby upewnic si¢, ze taki wewnetrzny komu-
nikat zostanie ustyszany — poczekaj na pozytywna odpowiedz
pods$wiadomosci.
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//. Dysocjacja

1. Fizjologia dysocjacji. Wykorzystaj fizjologie dysocjacji. Oprzyj
sic o krzesto i poczuj, jak Twoje barki cofaja si¢ nawet nieco
bardziej. Pozwol, aby podbrdodek podnidst sie nieco w gore, gdy
glowa rowniez bedzie si¢ cofa¢ — uspokdj cate ciato.

2. Zdysocjuj sie od nieprzyjemnego wspomnienia. Teraz pomysl
o umiarkowanie nieprzyjemnym wspomnieniu i poswie¢ nieco
czasu na catkowite zdysocjowanie si¢ od niego. Wyobraz sobie
siebie w tamtym wspomnieniu tak, jakby$ ogladat si¢ w telewi-
zorze. By¢ moze warto wyobrazi¢ sobie, ze film jest czarno-biaty
albo trochg ,,odsunaé" telewizor — tak, aby film stat si¢ ciemniejszy
i bardziej niewyrazny. Jezeli masz jaki§ problem z dysocjowa-
niem sig¢, wyobraz sobie, ze ogladasz film przez szybe¢ wykonana
z grubego pleksiglasu. Ciesz si¢ z tego, ze jeste$ zdystansowanym
obserwatorem — zdystansowanym, ale wnikliwym i zaintereso-
wanym.

3. Powtorz krok 2. Wykorzystaj kilka innych umiarkowanie nie-
przyjemnych wspomnien zwiazanych z réznymi kontekstami —
pomysl o nieprzyjemnych do$wiadczeniach w pracy, w domu,
gdy bytes$ z innymi i gdy byte$ sam, o rozczarowaniach i pomy%-
kach itp. Zdysocjuj si¢ catkowicie od kazdego z nich po kolei,
tak aby$ mogt cieszy¢ sie z tego, ze jeste$ obserwatorem — zdy-
stansowanym, ale wnikliwym i zainteresowanym.

4. Popros umyst, aby asocjowat sie jedynie z pozytywnymi wspo-
mnieniami. Teraz zamknij oczy i popro$ podswiadomo$¢, aby
zechciata by¢ dla Ciebie pozytywnym zasobem, umozliwiajac Ci
automatyczne dysocjowanie si¢ od wszystkich nieprzyjemnych
wspomnien, gdy tylko sobie o nich przypomnisz — aby uznata,
ze niemal we wszystkich przypadkach bedzie to madry wybdr,
ktéry da Ci wigcej rado$ci z zycia, a takze pozwoli Ci na bycie
bardziej pomystowym, gdy napotkasz nieuniknione zyciowe trud-
nosci. Poswieé nieco czasu na upewnienie sig, ze tego rodzaju
wewnetrzny komunikat zostat wystuchany i zaakceptowany.

Istnieje jeszcze jeden uzyteczny sposdOb na przetwarzanie nie-
przyjemnych wspomnien tak, aby stawaly si¢ pozytywnymi zaso-
bami — nalezy je odtworzy¢ wstecz. Wykorzystaj nastgpne ¢éwi-
czenie, aby dowiedzie¢ si¢, jak skuteczna moze by¢ ta technika.
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CWICZENIE 28. OGLADANIE FILMU OD KONCA

1. Nieprzyjemne wspomnienie. Pomysl o umiarkowanie nieprzy-
jemnym wspomnieniu i odtworz je tak, jakby byto filmem (nie-
zaleznie od tego, jak teraz o nim myslisz). Gdy bedziesz oglada¢
taki film, zwré¢ uwage na wszystkie nieprzyjemne emocje, ktére
bedziesz odczuwaé. Obejrzyj go doktadnie od poczatku do konca.

2. Odtworz film wstecz. Teraz postaraj sig ,,zagra¢" w takim filmie:
witacz sie pod koniec i odtworz caty film wstecz — w kolorze
i bardzo szybko, poswigcajac na to zaledwie okoto péttorej se-
kundy. Bedziesz si¢ czut tak, jak gdyby$ uczestniczyt w do$wiad-
czeniu, a czas bardzo szybko biegt wstecz. Jezeli chcesz, postuz
si¢ ta technika dwa albo trzy razy.

3. Sprawd? sie. Teraz odtwoérz ten sam film co w kroku 1. i ponow-
nie zwro¢ uwage na emocje, jakie odczuwasz, gdy go ogladasz.

W przypadku wickszosdci oséb okaze sie, ze pierwotnie odczu-
wane nieprzyjemne emocje zostaty zneutralizowane. Ponowne
przezycie jakiego$ doswiadczenia ,,wspak"” powoduje szybka
zmiang zapisanej w mozgu kolejnosci doswiadczen w taki spo-
sOb, ze lek zostaje wyeliminowany. Po prostu nie mozesz si¢
juz baé. To tak, jakby uruchamianie tego procesu w umysle po-
wodowato oddzielenie strachu od danej sytuacji. Uczestniczenie
w sytuacji, w ktérej zdarzenia dzieja si¢ w odwrotnej kolejno-
§ci, oznacza, ze faktycznie mozesz zaczaé¢ od konca i wyobra-
zi¢ sobie, Zze wszystko robisz ,,wspak": chodzisz wstecz, méwisz
wspak, poruszasz si¢ do tylu, wykonujesz caty proces wstecz —
tak, jakby$ byt postacia z filmu odtwarzanego na magnetowi-
dzie zaprogramowanym na ,,szybkie przewijanie wstecz". Kon-
czysz za$ na poczatku doswiadczenia, a w zasadzie jeszcze za-
nim si¢ ono zaczgto.

Jedli opisany proces nie dziata, przyczyna jest brak osobistego
zaangazowana — ¢wiczacy wykonat film o tym, jak porusza sie
wstecz i obejrzat go, zamiast rzeczywiscie si¢ wen zaangazo-
waé, odczuwajac to, co odczuwa osoba wykonujaca czynno$ci
w odwrotnej kolejnosci. Musisz naprawde ponownie przezy¢
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wszystkie etapy zdarzenia w odwrotnej Kkolejnosci. By¢ moze
tatwiej bedzie Ci wyobrazi¢ sobie taki proces, jesli pomyslisz, ze
zostate§ wyrzucony przez olbrzymia proce i przezywasz wszystko
,,od konca", wyraznie czujac, jak bardzo szybko ,,lecisz" w kie-
runku poczatku zdarzenia.

Potaczenie dysocjacji z odtwarzaniem ,,filmu" wstecz to me-
toda, ktéra jest efektywniejsza od kazdej z tych technik z osob-
na — wystarczajaco skuteczna, aby zneutralizowaé nawet naj-
bardziej intensywne fobie lub traumatyczne wspomnienia. Metoda
ta zostata opracowana przez Richarda Bandlera’ jako rozwinig-
cie metody opracowanej wczeéniej przez Johna Grindera®.

Pewien agent ubezpieczeniowy obawiat si¢ wind. Jezeli biuro
klienta znajdowato sie wyzej niz na trzecim lub czwartym pig-
trze, musiat korzysta¢ ze schodéw albo w ogdle unikat wizyty.
Ten Igk naprawde narazat go na straty — chociaz sporo ¢wiczyt,
wspinajac si¢ po schodach. Gdy zapytano go, skad wziety sie
jego obawy, nie miat pojecia, co odpowiedzie¢. Nie mogt sobie
przypomnieé pierwszego razu, ale powiedziat, ze o ile pamigta,
cate zycie bat sic wind. Pamigtat, ze jako dziecko bat sic jez-
dzi¢ winda do gabinetu dentysty, ktéry znajdowat sic na sidd-
mym pi¢trze, i zamiast tego chodzit po schodach. Nadal drzat na
samo wspomnienie tamtych wizyt. Aby pomdc mu przezwycic-
zy¢ lek, poproszono go, aby wyobrazit sobie siebie w jadacej do
gbry windzie. ,,Ogladat” jakby z daleka czarno-biaty film, ktéry
przedstawiat wspomnianego spanikowanego siedmioletniego
chtopca jadacego winda w gore. To bardzo istotne, aby nie tylko
zobaczyt siebie w windzie, lecz rowniez ustyszat, jak wspo-
mniany zaniepokojony maty chtopiec ptakat i szamotat si¢. Jego
wewnetrzny dialog byt charakterystyczny dla stanu dysocjacji —

* R. Bandler, Using Your Brain — for a Change, Utah, 1985. Polskie
wydanie: Umyst — jak z niego wreszcie skorzystacé, Centrum Kreowania
Lideréw — przyp. ttum.

* R. Bandler, J. Grinder, Frogs into Princes, Utah, 1979. Polskie
wydanie: Z Zab w ksiezniczki, Gdanskie Wydawnictwo Psychologicz-
ne, Gdansk 1995 —przyp. ttum.
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zdystansowania si¢ od odczuwanego leku. Wykorzystywat takie
zdania, jak: ,,On jest przestraszony, tamten maty chlopiec jest
przestraszony".

Po obejrzeniu matego chtopca jadacego winda, a nastepnie
wysiadajacego na najwyzszym pigtrze ze $wiadomoscia, ze jest
znow bezpieczny, agent w szczegdlny sposob zasjocjowal sig
z ta sytuacja: wlaczyt sie pod koniec sceny i odtworzyt caty
,film" wstecz bardzo szybko od konca do poczatku. Wszystkie
zdarzenia widziat w petnych kolorach — zmieniaty si¢ jak w ka-
lejdoskopie, poniewaz ,,przewinigcie” filmu od konca az do po-
czatku trwato zaledwie okoto pdttorej sekundy.

Pod koniec odtwarzanego wstecz ,filmu" znalazt sie w sy-
tuacji, ktéra miata miejsce jeszcze, zanim cate zdarzenie w ogole
si¢ rozpoczeto. Po sze$ciu latach nadal doskonale sobie radzi.
Zaraz po wykonaniu ¢wiczenia sprawdzit swoja odpornos¢, jadac
szklana winda do znajdujacej si¢ na trzynastym pigtrze restau-
racji, gdzie wypit kieliszek wina, aby uczci¢ swoje osiagnigcie.

Ponowne przezywanie traumatycznych
doswiadczen dzigki wizualizacji

Te sama technike mozna zastosowa¢ w przypadku dowolnego
traumatycznego przezycia, nawet jesli nie stato si¢ ono przyczyna
fobii. Pewien mezczyzna miat szczegdlnie trudne doswiadczenie
zyciowe. Pewnego dnia wrécit wczesniej z pracy, aby podzieli¢
sie¢ z zona wspaniata nowina — powiedzie¢ jej o awansie, kto-
rego si¢ nie spodziewat. Gdy wrécit do domu, poszedt na po-
dworko, poniewaz wiedziat, ze zona zajmowata si¢ o tej porze
ogréodkiem. Znalazt ja martwa — zmarta na zawat serca w wieku
trzydziestu pigciu lat.

Ta scena pozostata z nim na zawsze i bardzo wptywata na
jego zycie. Gdy tylko pomys$lat o zonie, o dziesigciu latach ich
matzenstwa, doktadnie wyobrazat sobie ja lezaca na podworku
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i ponownie przezywal szok, jaki wiazat si¢ z catym dos$wiad-
czeniem. Aby pomdc mu zmieni¢ natur¢ wspomnianego trauma-
tycznego przezycia, poproszono go, aby ,obejrzal" te sytuacje
tak, jakby ogladat ja z punktu znajdujacego si¢ trzydziesci metréw
nad ziemia — obserwujqc, jak wchodzi na podworko i znajduje
zong martwa. Pod koniec takiego filmu angazowat si¢ w sytu-
acje i wyobrazat sobie, ze jest ,,wsysany" i w ciagu pottorej se-
kundy przezywa cate doswiadczenie wstecz tak, jakby byt wcia-
gany przez olbrzymi odkurzacz. Metoda ta pozwolita na odtaczenie
szoku i obaw od tego wspomnienia — mezczyzna byt juz w stanie
wspominaé zycie z zona w nieco spokojniejszy sposéb. Dopiero
woéwcezas zdobyt umiejetno$é asocjowania sie z wieloma przy-
jemnymi wspomnieniami zwiazanymi z ich wspdélnym zyciem.

Ta sama technika sprawdza si¢ rowniez doskonale w przy-
padku zespotu stresu pourazowego (PTSD), na ktory cierpi wielu
weterandw wojny w Wietnamie oraz policjantow. Proces ten
moze okazaé sie bardzo uzyteczny wtedy, gdy jaka$ osoba od-
czuwa intensywna, natychmiastowa obawe lub wykazuje inne
nieprzyjemne reakcje — niezaleznie od tego, czy Twoim zda-
niem chodzi o fobig, czy tez nie.

Czym naprawde¢ sa fobie?

Gdy masz do czynienia z dowolnego rodzaju Igkiem, musisz pa-
miegtaé o dwdch sprawach. Po pierwsze, niektdrzy ludzie cierpiacy
na fobie sadza, ze jest z nimi co$ nie tak — ze sa szaleni lub ze
to ghupie, ze sig¢ boja.

W rzeczywisto$ci to, ze reagujesz na co$ w sposéb lekliwy,
oznacza jedynie, ze Twdj mdzg potrafi uczy¢ sie bardzo szybko.
Fobie sa zwykle skutkiem jednorazowego doswiadczenia, w trak-
cie ktorego ,,uczymy" si¢ reakcji. Na przyktad pewna kobieta
obawiata si¢ wezy, poniewaz gdy byta mata, grupa dzieci rzucita
w nia wezem. Gdy tylko zobaczyta weza albo pomyslata o nim,
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w jaki$ sposdb podswiadomie wyobrazata sobie, jak w jej stro-
ne¢ leci niebezpieczny, przerazajacy ptaz. Wspomniane pojedyncze
doswiadczenie wytworzyto w niej Iek, ktdry przetrwat ponad
dwadziescia lat. Mimo uptywu lat nigdy nie zapominata o przera-
zeniu, gdy widziata weza. Byt to przekonujacy dowodd $wiadczacy
o tym, ze potrafi uczy¢ si¢ bardzo szybko.

Druga sprawa, o ktdrej nalezy pamictaé, jest to, ze Iek jest
forma komunikacji z pod$wiadomos$cia. Twoja podswiadomo$é
prébuje Cie poinformowaé o wystepowaniu niebezpieczenstwa
i potrzebie wzmozenia czujnosci.

W nastepnym ¢wiczeniu zatytutowanym Szybka technika
zwalczania fobii powiniene$ wréci¢ uwage na to, aby doktad-
nie wykona¢ wszystkie polecenia. Zapewne zauwazysz podobien-
stwa miedzy tym ¢wiczeniem a dwoma poprzednimi. Dzigki tej
technice bedziesz w stanie przeksztatci¢ przerazajace doswiad-
czenie w odlegte wspomnienie. Metodeg te¢ mozna stosowad
w zwiazku z kazda sytuacja, w przypadku ktérej chcesz pozby¢
sie silnych negatywnych emocji. Mozna ja réwniez stosowaé do
mniej nieprzyjemnych wspomnien. Jesli masz do czynienia z na-
prawde nieprzyjemnym wspomnieniem, mozesz poprosi¢ kogos,
aby towarzyszyt Ci w trakcie wykonywania tego ¢wiczenia.

CWICZENIE 29. SZYBKA TECHNIKA ZWALCZANIA FOBII

Chociaz ta metoda sprawdza si¢ bardzo dobrze w przypadku nie-
zwykle intensywnych Iekéw lub fobii, zdecydowanie zalecamy,
aby$ doktadnie nauczyt sie tego procesu, wykorzystujac umiar-
kowanie napawajaca, Iekiem sytuacje.

1. Sytuacja, ktorej sie obawiasz. Poswigé chwilg i pomysl o sy-
tuacji, ktérej obawiasz sic w umiarkowanym stopniu. Moze to
by¢ wykonanie telefonu do nowego klienta, przeprowadzenie pre-
zentacji lub dowolna inna. Pomy$l o niej wystarczajaco diugo,
abys troche zaczat si¢ baé. Cheesz sie upewnic, ze uzyskasz dostep
do tej czesci Twojej osoby, ktéra powoduje powstawanie leku.



226 N L P

2. Sala kinowa. Teraz za pomoca wzrokowego systemu repre-
zentacji wyobraz sobie, ze siedzisz w duzej sali kinowej. Zobacz,
jak na ekranie wyswietlany jest nieruchomy kadr przedstawiaja-
cy Ciebie, zaraz zanim po raz pierwszy odczute$ lek w intere-
sujacej Cig sytuacji (jezeli nie mozesz sobie przypomnie¢, kiedy
po raz pierwszy odczutes ek, pomysl o sytuacji, w ktérej odczu-
wates go w sposdb najbardziej intensywny).

3. Opusé cialo. Teraz wyobraz sobie, jak opuszczasz ciato i uno-
sisz si¢ az do pokoju operatora, tak aby$ mogt z niego wyjrzeé
i zobaczy¢ siebie ogladajacego siebie na ekranie (jezeli cierpisz
na lek wysokos$ci, wyobraz sobie, ze zamiast przemieszczacé sig
do pokoju operatora, po prostu cofasz si¢ o dziesie¢ rzedéw fo-
teli). Pozostan w pokoju operatora, dopdki nie otrzymasz pole-
cenia, aby go opuscié.

4. Obejrzyj film. Gdy bedziesz obserwowatl siebie ,,ogladajacego
film o sobie", zacznij od odtworzenia czarno-biatego filmu przed-
stawiajacego to, co faktycznie wydarzyto si¢ we wspomnianej prze-
razajacej sytuacji — zobacz tez, w jaki sposéb przezyles tamto
doswiadczenie. Ogladaj taki film z pokoju operatora, dopdki nie
dotrzesz do momentu, gdy przyczyna strachu nie bedzie juz wy-
stepowac, i na podstawie tego, co zobaczysz na ekranie, bedziesz
mégt powiedzie¢, ze jeste$ zndw bezpieczny. W tym momencie
zatrzymaj film i ,,na podgladzie" zobacz siebie w sytuacji, gdy
traumatyczne doswiadczenie juz sig skonczyto.

5. Odtworz film wstecz. Teraz opu$é pokdj operatora, zaangazuj
si¢ w sceng widoczna na ekranie i przezyj cate do$wiadczenie
wstecz — w kolorze, doktadnie tak, jakby czas zmienit bieg i jakbys
zostat wessany przez jaki$ olbrzymi odkurzacz. Zréb to bardzo
szybko — cato$¢ powinna trwaé okoto péttorej sekundy. Wykonaj
ten krok jeszcze kilka razy, zanim uwierzysz, ze Ci pomédgt. Gdy
skonczysz, naprawd¢ wstan i troche si¢ przejdz. Potrzasnij reko-
ma i wez gteboki oddech.

6. Sprawdzenie. Teraz pomysl o swoim do$wiadczeniu jeszcze raz
i zwrd¢ uwage na swoja reakcje. W umysle ocen ja w skali 1 do
10, gdzie 10 oznacza najgorszy strach. Jezeli intensywno$¢ leku
oceniasz na wigcej niz 2, powtorz caty proces, zwracajac uwage
na doktadne wykonanie wszystkich polecen.
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To wazne, aby$ zachowat ostroznos¢, sprawdzajac wtasnie
wprowadzona zmiang w realnym $wiecie. Jezeli na przyktad
obawiates$ si¢ wysoko$ci, mozesz znalez¢ miejsce znajdujace sie
stosunkowo wysoko, wyjrze¢ przez okno i zaobserwowac, jak
zmienit si¢ Twdj lek. Przetestuj sig delikatnie i ostroznie, uwzgled-
niajac osobiste bezpieczenstwo. W sytuacjach niebezpiecznych
zachowaj szczegolne $rodki ostroznosci. Lek prawdopodobnie po-
wstrzymywat Cig przed angazowaniem si¢ w takie sytuacje, wiec
nie masz zbyt duzo do$wiadczenia w radzeniu sobie z nimi.
Niektére sytuacje w sposéb nieodtaczny wiaza si¢ z niebezpie-
czenstwem, a zatem wazne jest, aby$ przestrzegat tych zalecen
i nauczyt sig, jak radzi¢ sobie z zagrozeniem w sposéb rozwaz-
ny i tworczy.

Potrzeba szybkiej zmiany

Wigkszo$¢ ludzi nie moze uwierzy¢ w to, ze intensywna reakcje
na przerazajace lub nieprzyjemne sytuacje mozna zmieni¢ tak
tatwo i szybko. Tkwi w btednym przekonaniu, sadzac, ze zmia-
na musi by¢ dtugotrwata i meczaca. Jedyna przyczyna tego, ze
zmiany sa zwykle powolne, jest stosowanie prymitywnych i nie-
witasciwych metod. Dzigki dobremu zrozumieniu i odpowiednim
metodom zmiana moze nastgpowac znacznie szybcie;j.

Tak naprawde nie mozesz zmienia¢ si¢ powoli! Twéj mozg
uczy si¢ bardzo szybko. Jezeli ogladatbys$ jedna klatke filmu co-
dziennie przez pig¢ lat, raczej nie bytbys w stanie stresci¢ komus
fabuty. Byltoby to niemozliwe — film mozna zrozumie¢ jedynie
wtedy, gdy klatki nastepuja po sobie bardzo szybko. Jak méwi
Richard Bandler: ,,Gdy starasz si¢ zmieni¢ co$ powoli, zacho-
wujesz sie tak, jakbys chciat rozmawiaé z kims$, wypowiadajac
jedno stowo dziennie".

Ludzie czesto pytaja: ,,Jak czesto musze wykonywac to ¢wi-
czenie, zeby uzyskaé pozadany rezultat?". Gdy raz wykonasz
¢wiczenie doktadnie, nie powinienes juz musie¢ go wykonywac
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w przyszto$ci. Zmiana jest trwata. Nauczytes si¢ nieprzyjemnego
wspomnienia lub fobii bardzo szybko i réwnie szybko mozesz
nauczy¢ si¢, jak je zmienic.

Opisaliémy i przedstawiliSmy, jakie rezultaty przynosi szybka
technika zwalczania fobii, jak dziata i do czego si¢ przydaje.
W NLP wszystkie techniki opisywane sa tak, zeby byto wia-
domo, do czego si¢ przydaja i jakie przynosza rezultaty. Rownie
wazne jest zwrocenie uwagi na wyniki, ktérych nie mozna si¢ po
nich spodziewaé, a takze na obszary, w przypadku ktérych nie
nalezy ich stosowac.

Gdybys zastosowat proces zwalczania fobii w przypadku przy-
jemnych doswiadczen, one réwniez zostatyby zneutralizowane —
a to w niczym by Ci nie pomogto. Gdybys postuzyt sie tym proce-
sem w przypadku wszystkich dobrych doswiadczen, ktore zdo-
byte$, gdy byteS zwiazany z druga osoba, dobre emocje znik-
netyby, a zwiazek prawdopodobnie by si¢ rozpadt.

Mozesz w sposdb uzyteczny postugiwacd si¢ ta technika w przy-
padku szoku lub innych traumatycznych reakcji na $mier¢ osoby,
ktéra byta dla Ciebie wazna — tak, jak w przytoczonym powy-
zej przyktadzie. Taka traumatyczna reakcja na Smier¢ catkowicie
rézni sie od utraty warto$ciowego zwiazku i wszystkich cudow-
nych doswiadczen, jakie zdobytes, gdy bytes zwiazany z dana
osoba.

Gdyby$ wykorzystal proces zwalczania fobii w przypadku
poczucia straty do$wiadczanego przez osobe pograzona w zato-
bie, nie przynidstby on raczej zadnych rezultatéw, a nawet mogtby
pogorszy¢ stan cierpiacego, poniewaz umystowa struktura smutku
jest doktadnym przeciwienstwem struktury fobii. Osoba cierpiaca
z powodu fobii asocjuje si¢ z bardzo nieprzyjemnym wspomnie-
niem, osoba pograzona w smutku dysocjuje sie za$ od bardzo

przyjemnych wspomnien. Poniewaz opisane powyzej dwa pro-
blemy maja doktadnie przeciwstawna strukture, procesy stuzace
do pozbywania si¢ ich réwniez musza stanowié swoje przeci-
wienstwo. Tego rodzaju zestawienie daje pojecie o niektérych
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innych zastosowaniach asocjacji i dysocjacji w pozostatych tech-
nikach NLP.

Trzy pozycje percepcyjne

Jak dotad odkryte$ dwie perspektywy myslowe: asocjacje oraz
dysocjacje. Dowiedziate$ sie, ze wykorzystujac je we wtasciwy
sposéb, mozesz wprowadzi¢ istotne zmiany w swoim zyciu.

Po pierwsze, chcielibySmy nada¢ nowe nazwy asocjacji i dyso-
¢jacji. Bycie zasocjowanym moze réwniez oznaczaé bycie w po-
zycji Ja" (ang. in self position). Doswiadczasz $wiata, ogladajac
g0 wlasnymi oczami, czujac reakcje wtasnego organizmu i my-
§lac o sprawach w kontek$cie wtasnych wartosci i za posred-
nictwem wtasnych filtréw umystowych. Pozycja Ja” to jedna
z perspektyw $wiata. Dysocjacja zapewnia Ci druga perspekty-
we, w ktorej jesteS obserwatorem przypatrujacym sie samemu
sobie. To neutralny, zdystansowany punkt widzenia. Pozwala Ci
on obserwowac sytuacje w sposdb obiektywny.

Trzecia, nowa perspektywa, ktora chcieliSmy Ci zaoferowacd,
to bycie na miejscu innego (ang. in other positions) — doswiad-
czasz wowczas tego, co czuje kto$ inny. Umiejetno$¢ stawiania
si¢ na miejscu innego jest szczegdlnie wazna i przydatna, gdy
uczestniczysz w ktétni lub dyskusji z kim§ — umozliwia ona
dostownie spojrzenie na sytuacje czyimi$ oczami. Postrzeganie
jakiej$ sytuacji tak, jak widzi ja kto$ inny, nie oznacza, ze mu-
sisz zaakceptowac taka perspektywe lub zrezygnowaé z wtasnego
punktu widzenia. Dzieki takiemu spojrzeniu mozesz uzyskaé
dodatkowe informacje, ktérych potrzebujesz, zeby znalez¢ ,,wspdl-
ny grunt" stanowiacy punkt wyjscia dla rozwiazania probleméw,
ktore Was podzielity.

Bycie na miejscu innego to jak bycie wewnatrz czyjego$ do-
Swiadczenia — niekiedy takie podejScie nazywane jest empatia.
To punkt widzenia, ktory przyjmujesz, gdy wczuwasz si¢ w rolg
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innej osoby i do$wiadczasz czego$, patrzac jej oczami, postugu-
jac sie jej filtrami emocjonalnymi, takze pamictajac o jej do-
$wiadczeniu zyciowym i aktualnym stanie organizmu. Przyjecie
pozycji innego jest czyms$, co ludzie robia w sposéb naturalny
i automatyczny, gdy kogo$ kochaja. To cudowne uczucie jednosci
i bycia razem wynika po czeéci wtasnie z tego rodzaju umiejet-
no$ci dostrzegania pogladéw, pragnien i sposobu widzenia $wiata
ukochanej osoby.

Gdy prosimy kogo$, aby spojrzat na co$ z naszej perspekty-
wy, wymagamy, aby przyjat pozycje innego — nasz punkt wi-
dzenia konkretnego problemu — i postarat si¢ zrozumie¢ emo-
cje, jakie wywotuje w nas okre$lona kwestia. Prosimy go, by
postuzyt sie gteboka empatia, starajac si¢ czué to, co my sami
odczuwamy. Bardzo niewiele oséb uczy si¢ to robi¢ w sposdb
doglebny i spdjny, mimo ze umiejetnosé przyjecia perspektywy
innego oferuje potg¢zna, nowa perspektywe umozliwiajaca anali-
z¢ naszego zachowania lub oceng dowolnej sytuacji.

Aby lepiej uswiadomi¢ sobie, czym jest pozycja innego, po-
mysl, ze znajdujesz si¢ w sali kinowej i ogladasz ulubiony film —
oczywiscie wczuwasz si¢ w emocje postaci i w wyobrazni zaj-
mujesz jej miegjsce."jezeli na przyktad ktos jest Scigany, odczu-
wasz wszystko to, czego do$wiadcza osoba $cigana: poca Ci si¢
rece, a serce wali jak mtot, mimo tego, ze siedzisz bezpiecznie
w kinie. Wtedy naprawde¢ zajmujesz miejsce innego.

Odnoszacy sukcesy aktorzy znani sa z tatwo$ci wczuwania
si¢ w grana, postac i stawania si¢ inna osoba. Pewien znany aktor
powiedziat, ze w wyobrazni faktycznie stawat sie grana posta-
cia. Patrzyt na $wiat w inny sposdb, inaczej go rozumiat, a na-
wet spontanicznie postepowat w sposob, ktéry niekoniecznie od-
powiadat jego stylowi bycia, ale z pewnoscia odpowiadat stylowi
granej postaci.

Gandhi napisat, ze przygotowujac si¢ do negocjacji, starat si¢
patrze¢ na sytuacje oczami hinduséw, muzutmandw i Brytyjczy-
kow. Myslat o konkretnych osobach, ktére jego zdaniem repre-
zentowaty poszczegolne punkty widzenia, i starat si¢ nasladowad
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ich postawe ciata, aby w petni zrozumieé ich sposdb myslenia
i poglady dotyczace poszczegdlnych problemow.

Jedna z osdb, ktore pracowaty z Gandhim, powiedziata, ze
przed jedna z rund negocjacji Gandhi chodzit po domu z rekoma
ztozonymi jak Brytyjczyk, z ktérym miat si¢ spotkaé, jednocze-
$nie rozmyslajac o wszystkich jego interesach. Jest to oczywi-
ste odniesienie do pozycji innego. Gandhi powiedziat réwniez,
ze zastanawiat si¢, jak na wyniki negocjacji zareaguje Swiat —
przyjmowat perspektywe obserwatora — jeszcze zanim je zapro-
ponowat. Wiele jego madrosci wynikato z umiejetnosci patrze-
nia na sprawy z réznych perspektyw. Gdy przyjmujesz pozycje
innego, uzyskujesz nowe, uzyteczne informacje dotyczace tego,
czego w danej sytuacji doswiadcza inna osoba.

By¢ moze najlepszym sposobem na uswiadomienie sobie, jak
wazna jest pozycja innego, jest wyobrazenie sobie sytuacji, w kto-
rych tego rodzaju perspektywa nie wystepuje. Pomysl, jak po-
wszechne jest mimo wszystkich ograniczen i szkdd, jakie wy-
rzadza, podejmowanie decyzji uwzgledniajacych tylko jeden punkt
widzenia. Na przyktad firmy, ktére zanieczyszczaja rzeki lub
powietrze badz wycinaja lasy deszczowe dla krétkoterminowych
zyskéw, podejmuja decyzje uwzgledniajace wytacznie ich perspek-
tywe. Pomysl o niegrzecznym lub despotycznym szefie, ktéremu
by¢ moze kiedy$ podlegates. Czyz nie miat zwyczaju podejmo-
wania decyzji uwzgledniajacych wytacznie perspektywe ,,ja", nie
myslac o tym, co czujesz?

Prawdopodobnie jestes w stanie przytoczy¢ wiele innych nie-
przyjemnych przyktadéw z zycia — sytuacji, w ktérych kto$ nie
podjat proby przyjecia punktu widzenia innego i zrozumienia,
jak to jest by¢ ta druga strona. O ilez prostsze i przyjemniejsze
bytyby kontakty miedzyludzkie, gdyby obydwie strony naprawde
staraty si¢ uwzgledniaé to, co mysli i czuje druga osoba. Wyko-
rzystaj ponizsze ¢wiczenie, aby rozwina¢ umiejetnos$¢é patrze-
nia na sytuacj¢ z perspektywy innego, a takze postaraé si¢ zro-
zumieé, co mysli i czuje drugi cztowiek.
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CWICZENIE 30. PRZYJMOWANIE
PERSPEKTYWY INNEGO

1. Sytuacja konfliktowa. Pomysl o umiarkowanie trudnym, kon-
kretnym wydarzeniu, w trakcie ktérego poktdcites si¢ lub popa-
dtes$ z kim$ w konflikt.

2. Perspektywa . ja". Obejrzyj film z tej sytuacji z whasnej per-
spektywy. Wyobraz sobie, ze przezywasz to wydarzenie jeszcze
raz — patrzysz wtasnymi oczami, ponownie doswiadczajac tego,
co sie¢ faktycznie zdarzyto. Zwré¢ uwage na to, co styszysz i czu-
jesz — na wszystkie dostepne informacje. Gdy dotrzesz do konca
epizodu, przewin film i zatrzymaj go na samym poczatku takiej
konfliktowej sytuacii.

3. Przyjrzyj sie drugiej osobie. Gdy film zostanie zatrzymany ,,na
podgladzie” na samym poczatku, przyjrzyj si¢ drugiej osobie.
Zwrdé uwage na to, jak oddycha, jaka ma postawe ciata, na ton
glosu i szybkos¢ moéwienia, wyraz twarzy, sposob poruszania sie
i wszystkie informacje niewerbalne, dzigki ktorym dowiadujesz
si¢, czego doswiadcza. Mozesz rowniez przypomnie¢ sobie wszyst-
kie wtasne doswiadczenia zwiazane z ta osoba oraz wszystko,
co wiesz o jej upodobaniach, nastawieniu, zyciu i rzeczach, ktore
sprawity, ze jest tym, kim jest.

4. Przyjmij perspektywe innego. Teraz pozwol, aby Twoja $wia-
domo$¢ znalazta si¢ poza ciatem i dostosowata si¢ do sposobu
postrzegania $wiata przez druga osobe — mozesz sobie wy-
obrazié¢, ze patrzysz jej przez ramie¢, widzac to, co widzi, i sty-
szac to samo, co ona.

Zacznij wczuwad si¢ w jej upodobania i uprzedzenia, a takze
osobista historie, méwiac sobie: ,,Jestem osoba, ktora..." i wy-
mieniajac liste cech i charakterystyk, o ktérych wiesz.

Pozwdl, aby Twoja $§wiadomos¢ znalazta sie w ciele drugiej
osoby — nasladuj jej postawe i sposdb poruszania si¢, a takze
wszystkie pozostate elementy zachowania niewerbalnego, ktore
niegdy$ zauwazyte$. Gdy jeszcze bardziej zaangazujesz si¢ W pro-
ces stawania si¢ ta osoba, naprawde poczujesz, jak to jest byé
,,tym drugim".
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5. Odtworz film z perspektywyinnego. Teraz jeszcze raz odtworz
ten sam film przedstawiajacy sytuacje konfliktowa, ale tym razem
z perspektywy drugiej osoby. Z jakimi doswiadczeniami wiaze sie
dla Ciebie ta sama sytuacja konfliktowa, gdy jesteS druga osoba?
Co doktadnie czujesz? Jakie sa Twoje pragnienia, nadzieje i oba-
wy? Jakie sa Twoje pozytywne intencje i jak masz zamiar pora-
dzi¢ sobie z ta trudna sytuacja? Jak postrzegasz wtasne zachowa-
nie i jakie emocje odczuwasz w zwiazku z nim? Czego jeszcze
mozesz dowiedzie¢ si¢ o doswiadczeniach tej osoby?

6. Powrdé do perspektywy ja'". Pozwol, aby Twoja $wiadomosé
ponownie uniosta sie w goére i powrdcita do Twojego wlasnego
ciata. Poswie¢ tyle czasu, ile bedziesz potrzebowaé, aby catkowicie
powrdcié¢ do bycia soba, jeszcze zanim otworzysz oczy — pozbadz
si¢ wszystkich elementéw tozsamosci drugiej osoby.

Wigkszo$¢ ludzi, ktérzy zadaja sobie trud, aby doktadnie wy-
konaé¢ powyzsze ¢wiczenie, dowiaduje si¢ bardzo wiele o drugiej
osobie oraz o tym, jak wyglada w jej oczach. Zwylde tego rodzaju
informacje zawieraja istotne komunikaty dotyczace sposobdow
rozpoczegcia poszukiwan wspdlnej podstawy dla porozumienia
i rozwiazania konfliktu.

W poprzednim ¢wiczeniu dowiedziate$ sig, jak opuszczaé per-
spektywe ,,/a" i wchodzi¢ w perspektywe innego, aby w petni
dodwiadczy¢, jak wyglada §wiat widziany oczami drugiej osoby.
Wczesniej dowiedziate$ sie, jak przejmowaé perspektywe obser-
watora w zwiazku z wlasnym doswiadczeniem, aby zdystanso-
wacé si¢ od nieprzyjemnych emocji i sta¢ si¢ bardziej kreatywnym.
Istnieje jednak inny sposdb na wykorzystanie pozycji obserwa-
tora: obserwowanie interakcji mig¢dzy Toba a druga osoba. Wy-
korzystaj opisane ponizej ¢wiczenie, aby do$wiadczyé, jak bar-
dzo pozyteczne moze okazad si¢ takie podejscie.



234 N L P

CWICZENIE 31. NEUTRALNY OBSERWATOR

1. Sytuacja konfliktowa. Powrd¢ do tej samej sytuacji konflik-
towej, ktora wykorzystywate§ w poprzednim ¢wiczeniu.

2. Perspektywa .ja". Ponownie przyjmij perspektywe ,ja” w tej
sytuacji. Tym razem nie musisz odtwarzaé catego filmu, o ile tylko
w pelni zaangazujesz si¢ w sytuacje.

3. Pozycja ,innego". Teraz w ten sam sposdb przyjmij perspek-
tywe innego. 1 tym razem nie musisz odtwarza¢ catego filmu, o ile
tylko catkowicie zaangazujesz si¢ w rolg drugiej osoby.

4. Przyjmij perspektywe obserwatora. Teraz przejdz do perspek-
tywy, dzieki ktérej mozesz wyraznie zobaczy¢ zaréwno siebie, jak
i druga osobg. Upewnij si¢, ze tego rodzaju obserwator znajduje
sic w takiej samej odlegtosci od Ciebie, jak od drugiej osoby.
Upewnij si¢ réwniez, ze obserwujesz sytuacje z miejsca, w kto-
rym Twoje oczy znajduja, si¢ na wysokosci oczu Twoich i dru-
giej osoby — ani wyzej, ani nizej.

5. Odwworz film jako obserwator. Teraz odtwérz caly film,
przypatrujac si¢ i przystuchujac rozwojowi sytuacji jako obser-
wator — tak jakby$ obserwowat wspomniane dwie osoby po
raz pierwszy. Przyjmujac taka neutralna perspektywe, zwrdé
baczna uwage na zachodzace migdzy Wami interakcje. Przyjrzyj
sie zwlaszcza temu, jak dziatania jednej osoby wplywaja na mo-
tywacje lub pobudzenie drugiej, jak zachowanie jednej osoby
wywoltuje okreslone uczucia u drugiej i vice versa. Dowiedz sig
o tej interakcji wszystkiego, czego mozesz, patrzac na nia wia-
$nie z perspektywy obserwatora. Jak si¢ czujesz, obserwujac tg
interakcjg z tej pozycji?

W trakcie wykonywania tego ¢wiczenia wiele oséb zyskuje
wazne i uzyteczne zrozumienie tego, jak ich wtasne zachowanie
wywotuje okreslone reakcje u innych (i vice versa). Poza tym czg-
sto doswiadczaja gtebokiego wspdtczucia dla obydwu osdb za-
angazowanych w spor.
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Podstawa madrosci 1 geniuszu

Wszystkie trzy perspektywy (ja, inny i obserwator) sa zrédtem
unikalnych informagji i zrozumienia. Gdy jeste§ w stanie swobod-
nie przetaczaé si¢ migdzy nimi, suma wszystkich uzyskanych in-
formacji zapewni Ci podstawe do zdobycia prawdziwej madrosci.

Robert Dilts, jeden z twércéw NLP, powiedziat: ,, Doskona-
tos¢ jest pelnym pasji zaangazowaniem w co$ z perspektywy ja.
Madros¢ jest umiejetnoscia $wiadomego przetaczania si¢ mig-
dzy perspektywami ja, innego oraz obserwatora”. Im lepiej potra-
fisz to robi¢, tym bardziej zwickszysz swoja osobista efektywnosc.
Rozwiniesz réwniez umiejetno$¢ podtrzymywania przynosza-
cych dobre rezultaty procesdw myslowych, niezaleznie od tego,
czy bierzesz udziat w negocjacjach, czy prowadzisz prezentacje,
nawiazujesz kontakt z nowym klientem, czy odpowiadasz na
pytanie dziecka. Wreszcie, gdy bedziesz wykorzystywaé te pro-
cesy, zwiekszysz elastyczno$¢ umystu i zyskasz umiejetnosci
skutecznego i pozytywnego radzenia sobie z réznymi osobami
oraz sytuacjami.

Umiejetnod¢ catkowitego angazowania si¢ w perspektywe ja,
innego lub obserwatora jest w dzisiejszym $wiecie dos¢ rzadka.
Einstein, Gandhi, Mozart, Disney oraz wielu innych geniuszy
pisato o tych punktach widzenia i twierdzito, ze aktywnie wy-
korzystywali takie zréznicowane perspektywy jako czg$¢ swoich
procesdw myslowych. Na przyktad Einstein wykorzystat perspek-
tywy ja oraz obserwatora, aby stworzy¢ teoric wzglednosci. Wy-
obrazat sobie, jakby si¢ czut, podrézujac na koncu promienia
$wietlnego z predkoscia 300 tysiecy kilometréw na sekunde, pod-
czas gdy ,,inny" Einstein ogladatby go z perspektywy obserwatora.
Tego rodzaju przemyslenia staty si¢ fundamentem teorii, ktéra
catkowicie zmienita nasze myslenie o strukturze wszech$wiata.

Walt Disney rowniez stosowat wspomniane perspektywy, wy-
korzystujac wyobrazni¢ w procesie tworzenia nowych historii.
»Zamieniat si¢ miejscami” z publicznoécia na etapie planowania
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i projektowania, poniewaz chciat méc spojrze¢ na powstajaca
histori¢ z jej punktu widzenia. Poniewaz umiejetnosé swiado-
mego przetaczania sie¢ miedzy wspomnianymi perspektywami jest
tak warto$ciowa, poswie¢ nieco czasu na wykonanie ¢wiczen
30 i 31. Jezeli naprawde si¢ w nie zaangazujesz, odkryjesz, jak
bardzo przydaja si¢ w procesie przyjmowania kazdej z tych pozy-
¢ji percepcyjnych.

Prze¢wicz opanowane techniki

By¢ moze najlepszym sposobem umozliwiajacym zrozumienie,
jak wartodciowe sa te perspektywy, jest wykorzystanie ich w pro-
cesie rozwiazywania konfliktéw, prowadzenia negocjacji czy ob-
stugiwania klientow, badz tez w sytuacji, gdy Twoja organizacja
bedzie starata sic stworzy¢ efektywne zespoty. W takich sytu-
acjach idealnym rozwiazaniem jest §wiadome przemieszczanie
si¢ migdzy perspektywami ja, innego oraz obserwatora. Dzigki
temu zyskasz mozliwo$¢ planowania i dziatania charakteryzuja-
cego si¢ zarazem madroscia, jak i pewnoscia siebie w relacjach
Z innymi.

Wtasnie teraz poswieé troche czasu na przypomnienie sobie
sytuacji zwiazanej z innymi osobami, w trakcie ktorej odczuwa-
tes Iek lub chceiate$ mieé wiecej mozliwosci wyboru. Mogte$ na
przyktad obawiaé si¢ konfrontacji z pewna osoba. By¢ moze bate$
si¢ poprosi¢ o awans, na ktéry Twoim zdaniem zastugiwates.
Morzliwe, ze lekasz sie rozmowy z kaprysnym klientem. Nieza-
leznie od tego, czego si¢ obawiasz, poswic¢ kilka minut na prze-
ksztatcenie tych emocji w osobista skuteczno$é, dzigki umiejet-
no$ciom zmiany pozycji percepcyjnych, ktérych nauczytes si¢
w tym rozdziale. Mozesz mie¢ taka kontrole na emocjami, Iekiem
i niepokojem, o jakiej nigdy nie marzytes.
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Czego si¢ dowiedziates

Nauczenie si¢ eliminowania lekéw i fobii jest tak proste, jak na-
uczenie si¢ kilku tatwych technik NLP. Podsumowujac, w tym
rozdziale nauczytes sig:

» Jak stosowal dysocjacje (proces ogladania siebie z ze-
wnatrz) w celu dystansowania si¢ od emocji zwiazanych
z negatywnymi zdarzeniami.

» Jak uzyskiwaé dostep do zasocjowanych i zdysocjowanych
standéw umystu, cieszy¢ si¢ przyjemnymi doswiadczeniami
i neutralizowaé nieprzyjemne.

» Jak odtwarza¢ film o nieprzyjemnym zdarzeniu wstecz, aby
je zneutralizowad.

+ Jak stosowaé szybka technike zwalczania fobii w celu
natychmiastowego pozbywania si¢ Iekéw.

» Jak $wiadomie wykorzystywaé trzy pozycje percepcyjne (ja,
inny i obserwator), aby poprawic¢ relacje i zapewni¢ pod-
stawe do podejmowania madrych i kreatywnych decyzji.

Wyeliminowanie obaw i nieprzyjemnosci jest wartoSciowym
celem — takim, ktory pomoze Ci uwolni¢ posiadany potencjat
i umozliwi pewne kroczenie do przodu. Wspomniane cele oka-
zuja, si¢ jednak trywialne w porownaniu do madrosci, jaka mo-
zesz zdoby¢, wykorzystujac omdwione trzy pozycje percepcyjne
w kazdej dziedzinie zycia. Pamictaj, ze ¢wiczenia sa narzedziami,
ktére pomagaja rozciagnaé i wzmocnié ,,migsnie umystu” (ang.
mentol muscles) niezaleznie od rodzaju zadan, jakie wyko-
nujesz. Im czedciej bedziesz je wykonywaé, tym elastyczniejszy
bedzie Twéj umyst.



ROZDZIAL 9.
Rozwijanie pewnosci siebie

Wielka sztuka niezaleznie od formy spoczywa na fundamencie,
Jjakim sq umiejetnosci techniczne. Na przyktad balet wymaga
opanowania plie i piruetu. Dotychczas nie odkrytam nic,
co lepiej niz NLPumoZliwiatoby nam opanowanie technicznych
podstaw sztuki ludzkiego istnienia.
— LARA EWING, miedzynarodowy konsultant ds. zarzqdzania

Zrozumie¢ istote samooceny

Podobnie jak obawy i niepokdj moga przeszkodzi¢ Ci w osia-
gni¢ciu sukcesu, réwniez zle emocje, ktérych niekiedy do-
$wiadczasz, moga skutecznie powstrzymywaé Twdj rozwdj. Nic
nie moze Cie¢ ostabi¢ lub ,,wykolei¢" skuteczniej niz zadto nega-
tywnej samooceny. Ludzie zwykle wykorzystuja dwa zasadni-
cze procesy myslowe, dzicki ktérym udaje si¢ im skutecznie szko-
dzi¢ sobie samym: tworza wewnetrzne wyobrazenia porazki lub
zagubienia, a takze stysza wewngtrzny glos, ktéry przypomina
im, co robia Zle.

Czy zdarzyto Ci si¢ kiedy$, ze mys$lac o zblizajacej sic pre-
zentacji, ktora miate$ wygtosi¢, wyobrazate$§ sobie, jak stajesz
przed grupa i nerwowo si¢ rozgladasz, robiac z siebie gtupca?
Czy kiedykolwiek powiedziate$ co$ komus, a zaraz potem usty-
szate§ w gtowie gtos: , Ty gtupku — co ci¢ opetato, zeby to po-
wiedzie¢?"? Wigkszo$¢ z nas ma podobne do$wiadczenia — zda-
rza si¢, ze stajemy si¢ swoim najgorszym wrogiem. Takie procesy
mysSlowe powoduja, ze nastawiamy si¢ na porazke.

Wezmy na przyktad Billa — me¢zczyzne, ktéry miat powazny
problem z negatywna samoocena. Powiedziat, ze od ponad roku
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czuje si¢ przygnebiony i jest pograzony w depresji. Analizujac
swoje procesy myslowe, odkryt, ze wyobraza sobie wszystkie sytu-
acje, w ktérych nie poradzit sobie najlepiej, a nastepnie komen-
tuje swoja postawe, oskarzajac siebie o to, jak Zle mu poszto —
wykorzystuje obydwa klopotliwe procesy, o ktdrych wspomnieli-
$my. Gdy zapytano go: ,,A co z sytuacjami, w ktorych poradzites$
sobie dobrze?", odpowiedziat, ze wie, iz w jego umysle jest miejsce
dla sukceséw, ale po prostu nie jest w stanie si¢ na nich skupic.
Stosujac techniki opisane w tym rozdziale, odkryt, ze zaréwno
wewnetrzne wyobrazenia, jak i wewnetrzne dialogi moga by¢
zupetnie inne. Zastapit uczucie przygnebienia emocjami towarzy-
szacymi pewnosci siebie — dzieki nim mogt staé si¢ bardziej
dynamicznym i skutecznym cztonkiem zespotu, a takze bardziej
cieszy¢ si¢ zyciem.

Skad pochodza, krytyczne gltosy?'

Zajmijmy si¢ najpierw wewnetrznymi glosami. Postaraj sie przy-
pomnie¢ sobie konkretna sytuacje, w trakcie ktérej ,,ustyszates”
wewnetrzny glos krytykujacy Ci¢ Iub przekazujacy Ci znieche-
cajace uwagi dotyczace Twojego postgpowania. Najpierw posta-
raj sic ponownie zaangazowaé w taka sytuacje i zndw ja prze-
zy¢. Gdy bedziesz sobie przypominaé to doswiadczenie, zwrdé
szczegdlna uwage na wspomniany krytyczny gtos.

W rozdziale 6. nauczyte$ sie, jak zmieniaé lokalizacje spra-
wiajacego ktopoty glosu, tak by Ci juz nie przeszkadzat i stawat
si¢ czesdcia Ciebie. Tym razem chcemy nauczy¢ Cig nieco innego
podejscia. Gtos moze by¢ gto$ny lub tagodny badz szybki lub
wolny. Ton gtosu moze by¢ sarkastyczny lub natarczywy. Mo-
ze brzmie¢ jak Twdj wtasny glos, a moze tez brzmieé jak gtos

Obiegowo w zargonie terapeutycznym uzywa si¢ pojecia ,,we-
wnetrzny krytyk" — przyp. red.
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kogos, kto niegdys$ byt Ci bliski lub miat zwyczaj Ci¢ krytyko-
waé — na przyktad rodzica, starszego brata (starszej siostry)
Iub innego krewnego. Gdy bedziesz wstuchiwaé sic w ten gtos,
zwro¢ uwage na swoje reakcje emocjonalne.

Nastepnie poeksperymentuj z réznymi tonami gtosu. Zwroé
uwage na to, co si¢ dzieje, gdy przyspieszasz taki gltos lub zwal-
niasz go — tak jakby$ zmieniat predkos¢ odtwarzania piyt gra-
mofonowych. Spraw, by zabrzmiat jak gtos takich postaci z fil-
méw rysunkowych, jak Elmer Fudd czy Myszka Miki — mozesz
tez wyobrazié sobie glos ,, komputerowy”. Sprébuj zmienié jego
ton na zabawny, drazniacy lub kuszacy. Zauwaz, jak zmieniaja
sic Twoje reakcje emocjonalne w miareg, jak zmieniasz szybko$¢,
ton lub tempo takiego glosu — nawet pomimo tego, ze stowa
wcale si¢ nie zmieniaja.

Odkrywanie pozytywnych intencji

Teraz postarajmy si¢ odkry¢ intencje, jaka stoi za krytycznym
gltosem, pytajac, co pozytywnego stara Ci si¢ on przekazac.
Jedno z zatozen NLP brzmi: u zrédel kazdego zachowania le-
za pozytywne intencje — pozytywne dla nas, poniewaz gdyby
nie byly pozytywne, natychmiast przestalibySmy angazowad
si¢ w okreslone zachowania. Mozesz przyja¢, ze taki krytycz-
ny gtos ma jaki$ dobry cel, ktéry chce osiagnaé, jak réwniez,
7ze to wazne, aby$ dowiedziat si¢, jakie wlasciwie sa te ,,pozy-
tywne" intencje.

Postuchaj wiec znowu glosu, ktdry krytykuje Cig¢ w umysle,
i zadaj mu kilka pytann — doktadnie tak, jakby byt inna osoba;:

,,Jakie masz intencje, jesli chodzi o moja osobg?"
,,Co chcesz dla mnie zrobié¢?"
,,Jaki masz cel, krytykujac mnie?"
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Po tym, jak zadasz jedno z powyzszych pytan, zachowaj cisze
i wstuchaj sie w odpowiedz gtosu.
Oto kilka typowych odpowiedzi na wspomniane pytania:

»Staram si¢ powstrzymac Ci¢ od zrobienia z siebie gtupca.”
,,Chce Cie chronié."

,,Upewniam si¢, Ze to, co robisz, jest wtasciwe."

,,Chce, abys dat z siebie wszystko."

Po wystuchaniu odpowiedzi gtosu zwré¢ uwage na to, jak
zareagowalte$ na jego intencje.

Prawdopodobnie nie cenisz sobie tego, co méwi do Ciebie taki
glos, ani jego tonu, ale czy nie doceniasz jego intencji? Jezeli
masz trudnos$ci z zaakceptowaniem pozytywnych tresci takiego
przekazu, zadaj glosowi jeszcze kilka pytan, dopodki nie znaj-
dziesz intencji, z ktéra moglbys si¢ zgodzié. Jezeli na przyktad
gtos moéwi: ,,Staram si¢ Ciebie zmotywowad", mozesz zapytac:
,,A jak whasciwie to robisz? Co bede z tego mieé?". Glos mégtby
powiedzie¢: ,,No, kiedy jeste$ zmotywowany, lepiej sobie radzisz
i zarabiasz wigcej pieniedzy”. Mdgtbys z kolei odpowiedzieé:
A kiedy lepiej sobie radze i zarabiam wigcej pieniedzy, co z tego
mam?". Gtos mégtby odrzec: ,,Bedziesz cztowiekiem sukcesu
i bedziesz dobrze si¢ czut, myslac o swoich dokonaniach". Jest
to intencja, ktéra z pewnoscia wickszo$¢ z nas mogtaby docenié,
cieszac si¢, ze cze$¢ umystu jest zaangazowana w dazenie do
osiagniecia takiego celu.

Jezeli glos bedzie poczatkowo mowit: ,,Chce Cie ukarad”,
prawdopodobnie nie zgodzisz si¢ z taka intencja. Gdy zapytasz
ponownie: ,,Co osiagniesz, jesli mnie ukarzesz?", gtos moégiby
odpowiedzieé: ,,Wowczas zwrdcisz na mnie uwage i zapamigtasz,
co moéwig". Po ponownym zapytaniu o pozytywna intencje gtos
mogtby odrzec: ,,Chce, aby$ unikat sytuacji, w ktérych ponosisz
porazki i zle si¢ czujesz". Tu wreszcie mamy do czynienia z in-
tencja, ktéra wickszo$¢ z nas bytaby gotowa zaakceptowaé — tyl-
ko ze w tym przypadku jest ona wyrazona w formie negatywne;j.
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To, czego pragnie ten gtos, tak naprawde ma charakter pozy-
tywny — masz odnie$¢ sukces i czué si¢ dobrze.

Po tym, gdy juz okreslisz pozytywna intencje krytycznego gto-
su, przede wszystkim zgddz si¢ z nim i podzickuj mu za dobre
checi. Potwierdz warto$¢, jaka ma dla Ciebie jego intencja. ,,Cie-
sze si¢, ze masz wobec mnie dobre zamiary. Dzigkuje, ze tego
wtasnie dla mnie chcesz". Kiedy to zrobisz, zakonczysz bardzo
wazny etap. Poniewaz zaréwno Ty, jak i Twoj gtos zgadzacie si¢
W sprawie pozytywnej intencji, nie jeste$cie juz przeciwnikami.
Teraz staliscie si¢ sprzymierzencami, ktorzy moga wspotpra-
cowaé¢ w celu rozwiazania ciagle istniejacego problemu: tego,
w jaki sposdb glos stara sie osiagnaé swdj cel, ofukujac Cie,
krytykujac i sprawiajac Ci przykro$¢. W rzeczywistosci to wia-
$nie tego rodzaju ofukiwanie i krytykowanie moze okazaé si¢
przyczyna Twojej porazki — osiagniesz rezultat przeciwny do
wspomnianej pozytywnej intencji, ktérej celem jest zapewnie-
nie Ci pomocy w osiagnieciu sukcesu.

Negocjowanie z krytycznym glosem
wewnetrznym

Poniewaz zaréwno Ty, jak i Twdj glos zgadzacie si¢ co do po-
zytywnej intencji, mozesz teraz poszukaé innych, dogodniejszych
i by¢ moze bardziej skutecznych sposobdéw na osiagniecie ce-
16w, na ktérych Wam zalezy. Nastepnym etapem tego procesu
jest zadanie gltosowi nastgpujacego pytania: ,,Czy gdyby istniaty
inne sposoby na wcielenie w zycie Twojej pozytywnej intencji,
co najmniej tak dobre jak to, co w tej chwili robisz, a by¢ moze
nawet lepsze, bytby$ zainteresowany wyprébowaniem ich?".
To oferta, ktorej Twdj gtos nie moze odrzucié. Jezeli gtos nie
zgadza sie na posiadanie wickszego wyboru, z pewnoscia nie zro-
zumiat propozycji. Niekiedy glos sadzi, ze musiatby zrezygnowaé
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z tego, co robi teraz, albo wybra¢ wariant, na ktéry si¢ nie zgadza.
Jesli gtos odméwi, po prostu sformutuj oferte inaczej i przed-
staw ja jasniej. Chcesz poszukaé innych rozwiazan i bedziesz
zadowolony jedynie wéwczas, gdy glos catkowicie zgodzi sie
z tym, ze przyniosa one lepsze rezultaty niz to, co robi obecnie.
Przejdz do nastgpnego etapu jedynie wtedy, gdy glos zgodzi sig
na wspolne poszukiwanie nowych sposobow postepowania.
Teraz potrzebujemy pomocy tworczej czesci Twojego umy-
stu — czesci Ciebie, ktéra planuje i formutuje nowe pomysty.
Popros$ swoje centrum kreatywnosci, aby wygenerowato mné-
stwo pomystow zwiazanych z tym, jak gtos moze zrealizowaé
dobre zamiary, ktére ma wzgledem Ciebie, a nastepnie popros
glos, aby wybrat trzy rézne odpowiadajace mu dodatkowe spo-
soby wcielenia dobrych intencji w zycie — metody, ktore beda
dziata¢ co najmniej réwnie dobrze, a nawet lepiej od tych, ktore
stosuje obecnie. Pragniesz pozna¢ nowe sposoby postepowania,
ktore pozwola Ci zyska¢ pewno$¢ siebie, a nie upokorza Cic.
W miare jak kreatywna cze$¢ Twojej osoby bedzie generowaé setki
potencjalnych rozwiazan, Ty wraz z gtosem wybierzesz jedynie te,
ktdére wspdlnie uznacie za umozliwiajace znaczaca poprawe.

By¢ moze chciatby$ zapoznaé si¢ z przyktadem praktycznego
zastosowania tej techniki. John poskarzyt sie pewnego wieczoru,
ze ostatnio czuje si¢ nieco smutny, a nawet przygnebiony. Gdy
zaczat zastanawiaé si¢ nad tym problemem, odkryt wewnetrzny
glos, ktory méowit mu: ,,Jestes ztym cztowiekiem". Gdy zapytat
glos: ,.Jaka masz intencje, méwiac co$ takiego?", ustyszat odpo-
wiedz: ,,Chce, aby$ zwrdcit uwage na to, jak traktujesz innych.
Ostatnio miate$ naprawde¢ negatywne nastawianie do spotykanych
0s6b — powinienes przestaé si¢ tak zachowywac".

John byt zaskoczony odpowiedzia, ale gdy si¢ nad nia zasta-
nowit, doszedt do wniosku, ze gtos miat racje. Ostatnio faktycz-
nie byt dla innych niemity. Odpowiedziat: ,,A gdy przestang mieé
negatywny stosunek do innych ludzi, co osiagne?". Gtos odrzekt:
,Be¢dziesz miat wiccej szacunku dla samego siebie, a takze beg-

n

dziesz si¢ lepiej ze soba czu¢". Nastepnie John zapytat: ,,Co z tego,
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7e bede miat wiecej szacunku dla samego siebie?". Ustyszat od-
powiedz: ,,Gdy bedziesz sie dobrze czué ze soba samym, bedziesz
miat pozytywny stosunek do innych ludzi, a w rezultacie bedziesz
miat wigcej przyjaciét i poprawisz relacje z ludzmi".

John uznat, ze wszystkie te uwagi byty dla niego wartoscio-
wymi informacjami. Zdat sobie sprawe, ze wpadt w nawyk kon-
centrowania si¢ na negatywnych aspektach swojego zycia — in-
nym réwniez nie szczedzit przykrych komentarzy. Dotarto do
niego, jak wielka warto§¢ ma wewnetrzny glos, ktoéry pragnie,
aby zachowat szacunek dla siebie samego, tak by mogt popra-
wi¢ swoje relacje z innymi.

Zapytal glos, czy bylby zainteresowany innymi zachowania-
mi, ktére pozwolityby im wspdlnie zrealizowaé pozytywna in-
tencje _ czym$ innym niz méwienie mu: ,Jeste$ ztym cztowie-
kiem", co w rzeczywistosci tylko pogiebiato problem. Gdy doszli
do porozumienia, poprosit swoje centrum kreatywnosci o wy-
generowanie pomystow na nowe zachowania, w ktére mogiby
si¢ zaangazowac¢. Glosowi spodobaty si¢ trzy propozycje: John
miat odetchnaé gteboko i uSmiechnag si¢, zanim zacznie odpo-
wiadaé na pytania, a takze zauwazacé to, co inni robia dobrze
i komentowacd to — glos za$ zgodzit si¢ oferowaé Johnowi wspar-
cie i zwracaé uwagg na pozytywne aspekty jego zachowania.
Na poziomie $swiadomos$ci John zdat sobie sprawe, ze zacho-
wania takie z pewnoscia przyniostyby lepsze rezultaty niz we-
wnetrzny ghos, ktéry nieustannie go krytykowat.

Mozesz réwniez negocjowaé z gltosem w sprawie tego, kiedy
zaoferuje Ci informacje zwrotne sugerujace potrzebe poprawy.
Informacje zwrotne przekazywane w trakcie wystapienia czesto
wplywaja niekorzystnie na jego przebieg, podczas gdy takie same
informacje przekazane pdzniej okazuja si¢ znacznie bardziej przy-
datne. Popros gtos, aby przekazywat Ci informacje zwrotne i su-
gestie po tym, jak zakonczysz wystapienie. Wielu doskonatych
sportowcow nuci co$ lub powtarza w umysle pozytywna, ,,mantre’,
aby powstrzyma¢ wewnetrzne glosy, ktore moghyby im przeszka-
dza¢ — dzicki temu moga niecustannie utrzymywaé pewno$é
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siebie na wysokim poziomie. Sportowcy ci zauwazyli, ze sa znacz-
nie mniej sktonni stuchaé¢ gtosu oferujacego krytyke, jezeli
w trakcie wystgpu staraja sie ,,wstuchiwaé" w jaki§ przyjemny,
wewnetrzny dzwiek.

Ponizej zamieszczono ¢wiczenie stanowiace adaptacje pro-
cesu zwanego szes$ciostopniowa technika przeramowania (ang.
Six-Step Reframing), opracowanego przez Richarda Bandlera
i Johna Grindera’. Cwiczenie polega na wykonaniu opisanego
ponizej podsumowania. Podobnie jak w przypadku pozostatych
¢wiczen zamieszczonych w tej ksiazce, im czesdciej bedziesz je
wykonywaé, tym wigksza bgdzie szansa na to, ze stanie si¢ ono
zautomatyzowanym clementem Twojego mys$lenia i reagowania.

CWICZENIE 32. PRZERAMOWANIE
WEWNETRZNEGO GLOSU

1. Krytyczny gtos. Pomysl o sytuacji, w ktorej krytykowat Cig
wewngetrzny gtos. Wréé do niej i doktadnie postuchaj dzwigkdw,
jakie wypowiada ten gtos, a takze zwrd¢ uwage na jego ton, tempo
oraz rytm.

2. Pozytywna intencja. Zadaj takiemu glosowi pytanie: ,,Jaka masz
pozytywna intencje?" lub ,,Co chcesz dla mnie osiagnaé, kryty-
kujac mnie w ten sposob?"”, a nastepnie postuchaj, co powie.
Nadal zadawaj to pytanie, dopoki catkowicie nie zgodzisz si¢ z po-
zytywna, intencja, ktéra ustyszysz.

3. Doceri i podziekuj. Docenn pozytywna intencje, zgddz si¢ z nia
i podzigkuj gtosowi.

4. Popros gtos, aby razem z Tobq poszukat alternatywnych roz-
wiqzan. Zapytaj: ,,Czy gdyby istniaty inne sposoby na wcielenie
tej pozytywnej intencji w zycie, réwnie dobre, a by¢ moze nawet
lepsze od tego, co robisz teraz, bytby$ zainteresowany wypro-
bowaniem ich?". Poczekaj, az gtos bez wahania odpowie ,,tak".

> R. Bandler, J. Grinder, Frogs into Princes, Utah, 1979. Polskie
wydanie: Z Zab w ksiezniczki, Gdanskie Wydawnictwo Psychologicz-
ne, Gdansk 1995 —przyp. tum.
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5. Centrum kreatywnosci. Popro$ kreatywna czgs¢ Twojej osoby,
aby wymyslita mozliwie jak najwiecej alternatywnych zacho-
wan. Glos wybierze trzy sposrdd najlepszych wariantéw — te,
ktére mu si¢ spodobaja i jego zdaniem beda dziataé réwnie do-
brze, a by¢ moze nawet lepiej od tego, co robi obecnie.

6. Planowanie przysztosci. Aktywnie wyobraz sobie wykonywanie
kazdego z tych sposobdéw po kolei i w odpowiedniej sytuacii,
aby dowiedzieé si¢, jak skuteczny jest kazdy z nich. Jezeli nie-
ktére nie beda dziataé zgodnie z oczekiwaniami, cofnij si¢ do
kroku piatego, aby wygenerowaé wiecej alternatywnych rozwia-
zan. Gdy bedziecie juz mie¢ trzy zachowania, ktoére spodobaja
sic Wam obydwu, zapytaj glos, czy we wiasciwym momencie
zechciatby faktycznie angazowacd sie¢ w jedna lub wigcej takich
sytuacji.

Gdy juz nabierzesz biegtoSci w postugiwaniu si¢ tym proce-
sem, bgdziesz moégt omijaé niektdre kroki — o ile tylko dotozysz
staran, aby zachowad funkcje kazdego z pozostatych.

Jezeli na przyktad glos oferuje Ci dobre rady, ale Ty nie chcesz
ich stuchaé, poniewaz jego ton jest pogardliwy i obrazliwy, mo-
zesz powiedzie¢: ,,Doceniam to, co masz mi do powiedzenia, ale
zapewniam ci¢, ze stuchalbym ci¢ znacznie chetniej, gdybys$ uzy-
wal tagodnego, przyjaznego tonu — tak, jak robi to jeden z moich
przyjaciot. Czy nie zechcialtby$ tak wtasnie postgpowac?".

Jedli gtos zwraca uwage na wszystkie Twoje pomytki po tym,
jak je popetnisz, mozesz powiedzie¢: ,,Wiesz duzo o btedach,
jakie najcze$ciej popetniam w takich sytuacjach — wiesz tez,
kiedy najprawdopodobniej je popetnig¢. Czy zechciatby$ zostaé
moim przyjaznym suflerem i z wyprzedzeniem mowié¢ mi, co mam
robié¢, tak abym mogt coraz czesciej odnosié sukcesy?".

Przeramowanie jest niezwykle zharmonizowanym i efektyw-
nym procesem, ktéry moze by¢ wykorzystywany w bardzo zrézni-
cowanych sytuacjach zwiazanych z ,wewnetrznymi negocjacja-
mi". Te same zasady sa rowniez skuteczne w przypadku negocjacji
lub mediacji migdzy ludZzmi lub organizacjami. Po pierwsze,
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nalezy doj$¢ do porozumienia w sprawie pozytywnych intencji
Iub celdw. Nastepnie (i tylko wéwczas) nalezy przystapi¢ do
odkrywania mozliwych alternatywnych opcji lub rozwiazan —
jako zespol.

Teraz, gdy dostroites si¢ juz do swoich wewnetrznych gtosow
i tego, co mowisz sam do siebie, bedzie Ci tatwiej wstuchad si¢
we wzorce stowne, ktére przeszkadzaja Ci osiaga¢ osobista
efektywnos¢.

Problem z negacjami

W rozdziale 1. zwrdciliSmy uwage na wptyw negatywnych stwier-
dzen: sprawiaja, ze zaczynasz mys$le¢ doktadnie o tym, o czym
nie chcesz. A gdy postugujesz si¢ negatywnymi stwierdzeniami,
kiedy méwisz do innych, zaczynaja mysle¢ o tym, od czego pra-
gniesz odwie$¢ ich uwage. Ten sam proces ma duzy wplyw na
poziom pewnosci siebie.

Powtarzaj zamieszczone ponizej stwierdzenia w myslach
i u$wiadom sobie, jakie przywotuja obrazy i uczucia:

,,Nie mysl o tym, jak strasznie mogtoby Ci pdj$¢ na zebraniu".
,,INie martw si¢ tym, co szef my$li o Twoim raporcie".

,,INie musisz si¢ martwi¢ o to, co mogloby pdj$¢ zle w trakcie
urlopu”.

Jak zauwazyliSmy w rozdziale 1., przeksztatcajac te stwier-
dzenia w o$wiadczenia dotyczace tego, co chcemy robi¢, mozemy
znaczaco poprawi¢ pewno$¢ siebie. Przydatna moze okazaé si¢
réwniez zamiana takich pozytywnych stwierdzen w zdania sfor-
mutowane w pierwszej osobie (,,ja"). Zdania w drugiej osobie
(,,ty") wydaja si¢ pochodzi¢ od kogo$ innego, a z uwagi na nasza
przeszto$¢ czesto jestesSmy przyzwyczajeni do tego, ze ich ton jest
nieprzyjemny. Zrédtem zdan Lja" jesteSmy my sami — czujemy
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si¢ silniejsi i zdolnigjsi, a zatem najprawdopodobniej ustyszymy
je w pozytywnej tonacji.

,Zastanawiam si¢, jak dobrze sobie poradze na jutrzejszym
spotkaniu".

,,Co najbardziej spodoba si¢ szefowi w moim raporcie?".
,,Chciatbym wiedzie¢, co bedzie szczegdlnie dobre w trakcie
urlopu”.

Zmiana uniwersaliow

Kolejnym powszechnym wewngtrznym wzorcem jezykowym, kto-
ry moze bardzo przeszkadzaé¢ w osiagnicciu pewnosci siebie,
jest przesadne uogdlnianie. Takie stwierdzenia jak: ,,Nigdy nie
robig niczego dobrze", ,Jestem podtym, zepsutym rodzicem",
,,Wszyscy zawsze mnie odrzucaja” czy ,,Réwnie dobrze mogt-
bym zrezygnowa¢ — jestem chodzaca porazka", sa typowymi
zdaniami zmniejszajacymi pewnos$¢ siebie, poniewaz rowniez
zawieraja, ukryte negacje. ,,Nigdy" znaczy ,nie zawsze", ,,podty”
i ,.zepsuty" znaczy ,nie dobry, ,,odrzucony" znaczy ,nie zaak-
ceptowany", ,,porazka" za§ oznacza ,,niecodniesienie sukcesu".
Co sie dzieje z Twoim stanem emocjonalnym, gdy kierujesz
do siebie jedno z powyzszych zdan? Czujesz si¢ beznadziejny.
Oprdécz negacji wszystkie te stwierdzenia zawieraja co$ innego, co
rowniez jest bardzo szkodliwe. Kazde z nich zawiera w sobie
jakie$ wszystko lub nigdy — jezykoznawcy nazywaja takie opisy
generalizacjami. Jezeli kaZdy mnie odrzuca, znajduj¢ sic w na-
prawde trudnej sytuacji — to catkiem normalne, ze czujg si¢
bezradny. Jezeli nigdy nie robig niczego dobrze, naprawde musze
by¢ chodzaca porazka. Nastepnym razem, gdy pokusisz sig
o sformutowanie generalizacji, mozesz postuzy¢ sie opisana
ponizej metoda, aby zakwestionowaé¢ wewngtrzny monolog.
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Zwrdé uwage na to, jak beda sie zmieniaé Twoje wewnetrzne
wyobrazenia, gdy bedziesz wykonywaé ¢wiczenie.

Jezeli méwisz sobie: ,,Nigdy nie robi¢ niczego dobrze", odpo-
wiedz: ,,Naprawdg nigdy ? Masz na mysli, ze nigdy nie byto tak,
ze zrobitem co$ dobrze? Co takiego zrobitem, kiedy poniostem
porazke?".

Nastepnie méogtbys dojs¢ do wniosku, ze: ,,Udato mi si¢ zro-
bi¢ kilka rzeczy dobrze. W zasadzie to byto ich nawet catkiem
sporo. Tylko czasami si¢ potykam".

Zauwaz, jak kwestionowanie wewngtrznego monologu za-
czyna zmienia¢ zaréwno tre$¢, jak i submodalnosci Twoich
wewngetrznych reprezentacji (wyobrazen). Zadajac sobie tego
rodzaju pytania, mozesz przej$¢ od generalizacji dotyczacych
siebie samego, do konkretnej, niezadowalajacej sytuacji, tak by$
mégt skoncentrowac si¢ na niej i zmienic ja.

Oto kolejny przyktad: ,,Zawsze wszyscy mnie odrzucaja’.
Zauwaz, jaki obraz wytwarzasz, gdy wypowiadasz to zdanie.
Zadaj sobie pytanie: ,,Ilu ludzi jest w Twoim obrazie, gdy to
mowisz?".

Prawdopodobnie sa ich setki — albo nie ma ich wcale. Na-
stepnie zapytaj pytanie: ,,Kto konkretnie mnie odrzuca?".

Woéwczas méglbys zdaé sobie sprawe z tego, ze ,,tak naprawde
odrzuca mnie tylko Mary Lou (albo ktokolwiek inny)".

Znacznie tatwiej jest reagowaé na odrzucenie jednej osoby

niz na odrzucenie przez setki. Myl o tym, ze odrzuca Ci¢ tylko
jedna osoba, pozostawia Ci znacznie wicksze poktady nienaru-
szonej pewnosci siebie. By¢ moze zdajesz sobie juz teraz sprawe
z tego, ze jedna z waznych funkcji Twojego wewnetrznego gtosu
jest tworzenie wewngtrznych wyobrazen i ,,filmow", ktére moga
pozytywnie wptywaé¢ na Twoje emocje, pomagajac Ci zachowad
kreatywno$¢, zdolnosci i pewnos¢ siebie.
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Tworzenie afirmacyjnych
dialogdbw wewnetrznych

Afirmacje to dotyczace Ciebie stwierdzenia sformutowane w spo-
sOb pozytywny — innymi stowy, przedstawiaja raczej to, czego
pragniesz, niz to, czego nie chcesz. Sformutowane sa w czasie
terazniejszym lub przysztym tak, jakby okoliczno$ci, ktorych
dotycza, juz wystepowaty lub miaty wystapi¢ wkroétce.

Roéwnie skuteczne jak tworzenie zdan w czasie terazniejszym
jest stosowanie form podkre$lajacych to, ze co$ dzieje si¢ wiasnie
teraz. Zauwaz, jak roznie postrzegasz takie zdania, jak ,,czuje
si¢ ..." i ,wtasnie teraz czuje si¢...", czy ,,mdj gtos brzmi" i ,,wta-
$nie teraz moj gtos brzmi ...". Tego rodzaju sformutowania do-
daja do Twojego doswiadczenia aspekt dziatania, tak by stato
si¢ ono dla Ciebie bardziej prawdziwe, a takze pomagaja Ci za-
socjowac sie z nim tak, jakby dziato si¢ ,,wlasnie teraz". Taka
aktywna forma sprawia rowniez, ze wewngtrzne nieruchome wy-
obrazenia zmieniaja si¢ w ,,film" przekazujacy znacznie wigcej
informacji.

Warto wspomnie¢ o jeszcze jednym Kkryterium. Jezeli wypo-
wiadasz zdanie afirmujace o znaczeniu sprzecznym z tym, jak
siebie postrzegasz, traktujesz je tak, jakby byto nieprawda. Jezeli
bedziesz traktowad je jak ktamstwo, nie bedzie dziataé lub zo-
stanie odrzucone przez cze$¢ Twojej osoby.

Jezeli na przyktad zdasz sobie sprawe, ze czesto jeste$ nie-
uprzejmy, afirmacja ,,jestem uprzejmy dla innych" bedzie marno-
waniem czasu. Jedli jednak zmienisz ja na ,,moge si¢ nauczyc¢,
jak by¢ uprzejmym dla innych", nie bedzie sprzeczna z Twoimi
wnioskami dotyczacymi nieuprzejmosci.

Oto kilka przyktadow uzytecznych afirmacji:

Szybko ucze si¢ nowych rzeczy.
Codziennie staje si¢ coraz bardziej uprzejmy i czuty dla innych.
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Jestem wartosciowa osoba, ktdra o siebie dba.

Moge si¢ nauczy¢, jak zachowywaé si¢ odpowiedzialnie.
Moge okazywacé sobie czutosé.

Mogg cieszy¢ si¢ ze swojego uczciwego stosunku do innych.

Najpierw musisz poswieci¢ nieco czasu na stworzenie afirma-
¢ji, ktora bedzie wazna ze wzgledu na to, kim chcesz zostaé.
Nastepnie musisz wypowiedzie¢ ja w myslach i sprawdzié, czy
to, czego doswiadczysz, bedzie odpowiada¢ Twoim pragnieniom.
Jezeli nie, przepisuj afirmacje, dopdki nie bedziesz mdgt zarea-
gowac na nia w sposob petny i spdjny, badz tez ponegocjuj troche
z ta czesdcia Ciebie, ktéra ja odrzuca.

Afirmacje moga pomdc Ci w tworzeniu nowego rodzaju we-
wnetrznego dialogu, ktéry bedzie Ci w jaki§ sposdéb pomagacd.
Czesto, gdy znajdujesz sie w sytuacjach, w ktérych nie jeste§ pew-
ny siebie, Twoj wewnetrzny dialog nie okazuje si¢ szczegdlnie
przydatny.

Benjamin Franklin regularnie postugiwat si¢ afirmacjami, aby
poprawi¢ wizje samego siebie. Miat trzynascie cnét, do ktérych
starat sie¢ nieustannie dazy¢. Byly nimi: wstrzemiezliwo$¢, cisza,
porzadek, zdecydowanie, oszczedno$¢, pilnosé, szczero$é, spra-
wiedliwo$¢, umiarkowanie, tad, spokdj ducha, czysto$¢ oraz po-
kora. Afirmacje dotyczace tych cndét mial nawet zapisane na
kawatku papieru, ktoéry trzymat w kieszonkowym zegarku, tak
aby mégt sobie przypominaé¢ o dazeniu do poprawy zycia za kaz-
dym razem, gdy chciat sic dowiedzie¢, ktéra jest godzina. W ten
sposOb nieustannie zwigkszat swoja pewno$¢ siebie.

Chociaz afirmacje Franklina dziataty w jego przypadku, u nie-
ktérych moga one ,,odbija¢ si¢" od Sciany wewngtrznego sprze-
ciwu i w rzeczywistosci jedynie pogarszaé sytuacje. Wielu z nas
ma wigcej niz jeden wewnetrzny glos, a niektdre z nich sa bar-
dzo sarkastyczne i sceptyczne. Jezeli méwisz sobie mita afirmacje,
a inny gtos odpowiada sarkastycznie ,, Taak, naprawde?", prawdo-
podobnie skonczysz, wyobrazajac sobie sytuacje, ktére wcale nie
pomoga Ci osiagnaé tego, czego pragniesz.
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Jezeli zwrdcisz szczegdlna uwage na wewnetrzne do$wiad-
czenia, bedziesz modgt z tatwoscia stwierdzié, czy afirmacja dziata
tak, jakby$ sobie tego zyczyt.

Jesli na przyktad méwisz sobie: ,,Moge nauczy¢ si¢, jak byé
bardziej uprzejmym dla innych", jaka wewnetrzna odpowiedz
pojawia si¢ w Twoim umysle? MdgtbyS wyobrazi¢ sobie szereg
sytuacji, w ktorych pos$wigcasz innym wigcej uwagi lub pytasz
osoby, ktére sa uprzejme, jak one to robia, by dobrze si¢ po-
czué, kierujac swoje zycie ku lepszym kontaktom z innymi.

Z drugiej strony, mégtbys ustyszeé drwiacy wewnetrzny glos,
a nastepnie zobaczy¢ olbrzymi kolaz przedstawiajacy wszystkie
te sytuacje, w ktorych bytes nieuprzejmy dla innych i czute$ si¢
z tym zle. Jezeli reagujesz w ten sposdb, zawsze mozesz postuzyé
si¢ technika przeramowania, ktérej nauczyte$ si¢ w poprzed-
nim podrozdziale, aby to zmienié. Pozytywna intencja drwiacego
glosu najprawdopodobniej jest powstrzymanie Ci¢ od falszy-
wego optymizmu i rozczarowan, ktére niekiedy wystepuja po
tego rodzaju deklaracjach. Dopdki jednak nie wprowadzisz ta-
kich zmian, nie postuguj si¢ afirmacjami, poniewaz wtasnie
dowiedziates si¢, jak ,,odbija" si¢ od muru wewngtrznego scep-
tycyzmu.

WspomnieliSmy juz o dwéch zasadach afirmacji: formutuj
je W sposOb pozytywny i umieszczaj je w terazniejszosci lub
w bliskiej przyszto$ci.

Zamiana frustracji w elastycznos¢

Dzieki nastepnemu ¢wiczeniu poznasz wiecej wariantow zacho-
wania, w sposob systematyczny wizualizujac alternatywne me-
tody postepowania. Technika ta moze okazaé sie szczegdlnie
uzyteczna, gdy jeste$ sfrustrowany i ,,utknate$" w sytuacjach,
w ktdrych lepiej bytoby by¢ zrelaksowanym i mie¢ wiccej moz-
liwosci wyboru.
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W trakcie szkolenia z negocjacji pewna kierowniczka poskar-
zyta si¢, ze w kontaktach z szefem nie jest tak elastyczna, jak
chciataby by¢. Wspomniata, ze jest zwykle bardzo rozmowna
i otwarcie wyraza opinie w obecnosci innych, jednak jest roz-
czarowana, poniewaz nie udaje jej si¢ to w obecnos$ci przeto-
Z0nego.

Opowiedziata o pewnym zdarzeniu z niedalekiej przesztosci,
gdy zostata wezwana do jego biura — powiedziat jej o bardzo
znaczacych zmianach w zakresie jej obowiazkéw jako kierow-
niczki dziatu komputerowego. Siedziata cicho i nie miata odwagi
przekazaé szefowi istotnej informacji, ktérej nie posiadat, a ktéra
przyczynitaby sie do zmiany jego decyzji. Czuta si¢ woéwczas
bardzo pasywnie i niekomfortowo, a zachowywata si¢ bardzo
nieasertywnie. Chciata bardziej panowac¢ nad soba, skoncentro-
waé sig i poczué si¢ osoba bardziej inteligentna.

Aby to osiagnaé, wyprébowata technike tworzenia wyobra-
zeniowych filméw przedstawiajacych trzy rézne sposoby zacho-
wania, w jakie mogla zaangazowac si¢ w tamtej sytuacji. W pierw-
szym filmie zobaczyta, jak gigboko oddycha i powtarza sobie:
,uUmyst — uwazny, ciato — spokojne”. W drugim filmie wy-
obrazita sobie, jak przetacza si¢ w perspektywe innego, aby
odzyska¢ empatie¢ w stosunku do szefa. W trzecim filmie naj-
pierw pytata szefa, jakiec miat intencje, zmieniajac jej zakres
obowiazkéw, a nastepnie przekazywala mu informacje, ktérej
potrzebowat, aby zmieni¢ swoja decyzjg.

Gdy faktycznie zaangazowala si¢ we wspomniane filmy i prze-
¢wiczyta dokonywanie tych trzech wyborow w biurze szefa, od-
kryta, ze pierwszy wariant, kontrolowanie oddechu w celu zrelak-
sowania si¢, dziatat najlepiej, pozwalajac jej osiagnaé wewngtrzny
komfort tak, by mogta przejs¢ do wariantu trzeciego. Drugi
wariant, cho¢ uzyteczny, w tej konkretnej sytuacji okazat si¢
nieprzydatny.

Aby przekonaé si¢ do zaangazowania w nowe zachowanie,
wyobrazita sobie, jak szef méwi do niej zza biurka. Nastgpnie
wyraznie wyobrazita sobie, jak robi to, co sobie zaplanowata,
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méwiac: ,,Zrobi¢ to. Moge sobie poradzi¢ z dodatkowymi obo-
wiazkami". Gdy wykonata to ¢éwiczenie, jej uczucia wzgledem
siebie i kontaktéw z szefem zmienity si¢ diametralnie.

CWICZENIE 33. OD FRUSTRACJI DO ELASTYCZNOSCI

1. Sytuacja, w ktorej brak Ci pomystow. Pomysl o sytuacji, w ktorej
nie szto Ci tak dobrze, jakby$ chciat. Najpierw zaangazuj si¢ w te
sytuacje na tyle dtugo, zeby uswiadomic sobie swoje uczucia. Na-
stepnie nazwij je -r nadaj im takie nazwy, jak ,,zaktopotanie",
,przerazenie", , niepokdj", ,,oszotomienie", ,strach” itp.

2. Pozycja obserwatora. Teraz zdystansyj si¢ od tego zdarzenia
i obejrzyj siebie zachowujacego si¢ doktadnie tak, jak to miato
miejsce w tamtej sytuacji. Gdy bedziesz oglada¢ ten film, zbie-
rzesz informacje — zaréwno $wiadomie, jak i nieswiadomie.

3. Wybierz uczucie. Gdy bedziesz ogladad te sceneg, zapytaj sie-
bie, jakiej emocji lub uczucia chciatby$ dos§wiadczaé w takim kon-
tekscie, i nazwij je — moze to by¢ ,koncentracja”, ,,chodzenie
po ziemi", ,asertywno$¢”, ,,spokdj”, ,,podekscytowanie”, ,,sta-
tos¢" itp.

4. Dokonaj przegladu nowych zachowan. Pamigtajac o wspo-
mnianej pozytywnej emocji, popatrz w gor¢ i zobacz, jak w da-
nej sytuacji angazujesz si¢ w rézne zachowania, dzieki ktérym
moglby$ poczud si¢ tak, jak cheesz. Poswig¢ nieco czasu, aby zoba-
czy¢, jak postepujesz w tej sytuacji, wybierajac co najmniej trzy
zachowania rdézniace si¢ od tego, co niegdy$ zrobite§ — pamig-
taj, aby co najmniej jeden z wariantow byt $miaty i humory-
styczny: ma by¢ to co$, czego nie wziatby$ pod uwage w prze-
sztodci. Nie musisz nawet tego robi¢, ale przemyslenie takiej
ewentualnosci zwickszy Twoja elastyczno$¢. Przeprowadz pro-
by z kazdym z takich wariantéw i wprowadZ odpowiednie mo-
dyfikacje. Nie zatuj czasu, aby wykona¢ to ¢wiczenie doktadnie.

5. Przeprowady? ,,proby " nowych zachowan. Teraz zasocjuj sig
z zachowaniem, o ktérym najpierw pomyslates, i wyobraz sobie,
7e znajdujesz si¢ w owej sytuacji, zachowujac si¢ w ten sposdéb —
tak, aby$ uswiadomit sobie, co czujesz. Jak to zachowanie wywo-
hyje intensywne emocje, ktoérych pragniesz?
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Nastepnie zapomnij na chwile o pierwszym wariancie i za-
angazuj sic w drugie zachowanie, ktore sobie wyobrazite$, do-
Swiadczajac wszystkiego, co si¢ z nim wiaze, i sprawdzajac in-
tensywno$¢ emocji, ktore cheesz odczuwad.

6. Porownaj warianty. Ktory z tych dwoch wariantéw zapewnia
Ci silniejsze emocje lub wydaje si¢ by¢ najlepszym wyborem?
Zapamigtaj go jako swojego faworyta i na razie przestan o nim
mysled.

Teraz jeszcze raz zaangazuj si¢ w ostatni wariant, spraw-
dzajac intensywno$¢ wytworzonych emocji. Poréwnaj ten wa-
riant z faworytem i wybierz ten, ktory najbardziej Ci odpowia-
da. Jezeli zaden z nich nie jest szczegdlnie zadowalajacy, wroé
do wczesniejszego etapu ¢wiczenia, aby stworzy¢ jeszcze wigcej
wariantow zachowan, dopdki nie dotrzesz do tego, ktory na-
prawde Ci si¢ spodoba. Po wybraniu nowego ulubionego wa-
riantu ustyszysz entuzjastyczny glos wewnetrzny mowiacy:
., Whadnie to zamierzam zrobié".

7. Planowanie przysttosci. Teraz zautomatyzuj nowy wybor,
myslac o zewnetrznym bodzcu, ktéry bedzie wystepowaé, gdy
ponownie znajdziesz si¢ w podobnej sytuacji. Jezeli na przyktad
byto nia publiczne przemawianie, bodZzcem mogtoby by¢ zoba-
czenie grupy ludzi oczekujacych na Twoja przemowe badz zoba-
czenie przed soba podium. Jezeli zdecydujesz si¢ na porozmawianie
z szefem, bodzcem mogloby by¢ zobaczenie lub ustyszenie tej oso-
by. Jezeli wybierzesz rozmawianie przez telefon z rozztoszczonym
klientem, bodzcem mogtyby by¢ pokrzykiwania na drugim kon-
cu linii. Najpierw wyobraz sobie bodziec, a nastepnic zaangazuj
sic W sytuacje, zachowujac si¢ w nowy, wybrany sposob tak,
aby robiac to, zaprogramowa¢ nowe zachowanie na przysztosc.

Tworcza wizualizacja

W tym ¢wiczeniu, podobnie jak w wielu poprzednich, wykorzy-
staliSmy pewien dwuetapowy proces, ktorego jeszcze doktadnie
nie oméwiliSmy. W trakcie wizualizacji celu lub przysztego zacho-
wania warto wykonywaé ja z pozycji obserwatora. Wowczas
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mozna tatwo zosta¢ ,,montazysta" filmu, szybko odtwarzaé wicle
réznych scenariuszy, wycina¢ nieodpowiednie fragmenty i do-
dawa¢ nowe, dopdki nie uzyska si¢ filmu, ktory wyglada dobrze
z pozycji obserwatora. Dzigki tej perspektywie zyskujesz row-
niez wiele catkiem warto$ciowych informacji dotyczacych tego,
jakby$ sie czut, gdyby$ zaangazowat si¢ w okreslona sytuacje,
poniewaz w miare ogladania ukonczonego filmu mozesz obser-
wowaé wyraz swojej twarzy oraz oblicza innych zaangazowa-
nych oséb.

Aby przetozy¢ taki film obserwatora na faktyczne zachowa-
nia w rzeczywistym $wiecie, nalezy zasocjowaé si¢ z nim, przyj-
mujac perspektywe ja i przezywajac go, aby w miar¢ rozwoju
akcji dowiadywacé si¢, jak to jest ,by¢é w $rodku". Robiac to,
wykonujesz trzy czynnos$ci: po pierwsze, sprawdzasz, aby upew-
ni¢ si¢, ze dany scenariusz jest naprawde tak dobry, jak Ci si¢
wydawato. Po drugie, biorac udziat w takim ,,filmie", mozesz od-
kry¢, ze nadal chcesz wprowadzi¢ kilka drobnych poprawek —
mozesz tez zauwazy¢, ze nie wziate$ pod uwage pewnych istot-
nych uwarunkowan i musisz wroci¢ na stanowisko montazysty,
aby ponownie rozpoczaé edycje. Po trzecie, przeprowadzasz probe
tego, jak faktycznie wykorzystasz nowe zachowanie, progra-
mujac si¢ na automatyczne rozpoznawanie bodzcow w sposéb,
ktéry przedstawite§ w filmie obserwatora, dodajac emocje, smaki
i zapachy, dzieki ktorym doswiadczenie stanie si¢ w petni realne
i przekonujace.

Na wszystkich dotychczasowych etapach zaktadalismy, ze dana
osoba jest kompetentna i potrzebuje jedynie pewnoS$ci siebie,
aby poczué sic komfortowo i mie¢ motywacje do korzystania
z takiej kompetencji. Jest to oczywiscie prawda na przyktad
w przypadku tremy. Wiesz, ze dana osoba jest w stanie méwié
ptynnie w innych sytuacjach, ale stajac przed grupa jako$ traci
umiejetnos$¢ wypowiadania si¢ w sposdb spdjny.

Chociaz pewno$¢ siebie jest podstawa ¢wiczenia zdolnosci,
niekiedy brakuje nam jej z bardzo prostego powodu: jeszcze nie
mamy kompetencji, aby robi¢ co$ dobrze. Komu$ moze brakowacé
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pewnosci siebie na przyktad dlatego, ze nigdy nie robit pewnej
rzeczy. Czy stuchate$ kiedykolwiek méwcy, ktory byt pewny
siebie, ale nudzit, poniewaz nie starczato mu umiejetnosci, aby
zaprezentowaé temat wystapienia?
Co sprawia, ze kto$ jest kompetentny lub naprawde w czyms
dobry? Pomysl o dowolnym zadaniu, ktére potrafisz wykony-
waé dobrze i z tatwoscia — na przyktad takim, jak prowadzenie
samochodu. Pamictasz, kiedy po raz pierwszy prowadzite$ samo-
chéd? Prawdopodobnie czute$ si¢ nieco zaktopotany wszyst-
kimi czynnos$ciami, ktore musiate$ swiadomie wykonywaé, aby
jechaé ulica, zwtaszcza jedli samochdd byt wyposazony w reczna,
skrzyni¢ biegdéw. Siedziate§ tam i probowate$ kierowaé, spo-
glada¢ przez okno, patrzeé¢ w lusterko wsteczne, koordynowa¢é
sprzegto i gaz, starajac si¢ jednoczesnie zapamictaé zasady ruchu
drogowego. By¢ moze raz czy dwa zgast Ci silnik, zanim w ogdle
uruchomite$ auto. Po jakim$ czasie state$ si¢ kompetentnym
kierowca, ale zadanie to nadal wymagalo poswiccania wickszej
czesci Swiadomej uwagi. Teraz, po uptywie pewnego czasu, gdy
juz zdobyte$ nieco doswiadczenia, mozesz prawdopodobnie
wsias¢ do samochodu i przejechaé pieédziesiat mil, nawet nie
mys$lac o tym, co robisz lub dokad jedziesz. Rozwinate$ pewna
czes¢ swojej osoby, ktéra potrafi prowadzi¢ samochdd automa-
tycznie i najprawdopodobniej bezpiecznie — nie musisz $wia-
domie o tym mySle¢. Za kazdym razem, gdy uczysz si¢ robié
cos$ dobrze, przechodzisz przez te same etapy uczenia sie:

Nieswiadoma niekompetencja. Zanim zaczniesz mys$le¢ o na-
uczeniu si¢ czego$, nie zdajesz sobie sprawy z tego, jak bardzo
jeste$ nieckompetentny — nawet si¢ nad tym nie zastanawiasz.

Swiadoma niekompetencja. Gdy zaczynasz uczyé sie nowej
umiejetnosci, stajesz sie Swiadom swojej niekompetencji.

Swiadoma kompetencja. Po zdobyciu pewnej praktyki mo-
zesz staé sie kompetentny w zakresie jakiejS umiej¢tnosci, ale
znaczna cze$¢ tej kompetencii jest catkowicie §wiadoma — mu-
sisz my$le¢ o tym, co robisz.
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Nieswiadoma kompetencja. Ostatecznie mozesz dotrze¢ do
punktu, w ktérym opanujesz umiejetnosé tak dobrze, ze stanie
sic ona nieswiadoma. Po prostu robisz co$, nie muszac $wiado-
mie zwracaé¢ na to uwagi.

Wiedzac, ze nieuchronnie przejdziemy przez te etapy, gdy
bedziemy sie czego$ uczyé, mozemy akceptowaé i tolerowad
niemozliwe do uniknigcia bledy, ktore bedziemy popetniaé ,,po
drodze".

Wielu z nas wyznacza sobie niewiarygodnie wysokie stan-
dardy, ktore powstrzymuja nas od probowania czego$ nowego
dlatego, ze wiemy, iz poczatkowo nie bedziemy tego robi¢ do-
brze. Pomysl, jak wygladatoby Twoje zycie, gdybyS powstrzymat
si¢ od prébowania nowych rzeczy, kiedy byte§ mtody. Wyobraz
sobie, ze gdy uczytes$ sie chodzié, podciagnates si¢ na krzeSle,
wykonate$ chwiejny krok naprzdd i upadte$, myslac: ,,Kurcze,
wigcej tego nie zrobie — naprawde musiatem wygladaé¢ jak
palant". Zycie nie bytoby dla Ciebie zbyt interesujace, gdybys$
to zrobit — nadal petzalby$ na czworakach. W dziecinstwie
nieustannie podejmowate$ kolejne proby, dopdki nie osiagna-
te$ powodzenia. Procesy wizualizacyjne NLP nie sprawia, ze
natychmiast osiagniesz doskonatos¢, ale gruntownie Ci¢ przygo-
tuja i pomoga skutecznie zaangazowaé sic w sytuacje, w ktorej
bedziesz mogt dalej sie uczy¢. Pamictaj, ze gdy uczysz sie cze-
go$ nowego, wykorzystywanie otrzymywanych na biezaco

informacji zwrotnych jest jednym z najwazniejszych elemen-
tow nauki.

Kolejnym zatozeniem NLP jest stwierdzenie, iz nie ma cze-
go$ takiego jak porazka — sa tylko informacje zwrotne. Robert
Dilts ma przyjaciela, ktéry jest wynalazca. Wyprobowuje on wiele
rzeczy, ktére nie dziataja. Pewnego razu Robert zapytat go: ,,Jak
to si¢ dzieje, ze nie zniechecasz sie, wyprobowujac tak wiele
niedziatajacych wynalazkéw?". Wynalazca odpowiedziat: ,,Kie-
dy co$ nie dziata, zdaj¢ sobie sprawe z tego, ze jest to rozwia-
zanie innego problemu”.
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Jeszcze inne zatozenie NLP brzmi: kazde zachowanie w pew-
nym kontekscie jest uzyteczne. Kiedy programujesz nowe za-
chowanie, ktére nie przynosi dobrych rezultatéw, $wiadczy to
jedynie o tym, ze w danym konteks$cie musisz sprébowaé czego$
innego. Za kazdym razem, gdy wyprobowujesz co$, co nie dziata,
otrzymujesz dobre informacje dotyczace tego, co jeszcze mo-
gtoby okazaé si¢ skuteczne. Jak kto$ kiedy$ powiedziat: ,,Do-
bry osad wynika z doswiadczenia. Doswiadczenie wynika ze
ztego osadu”.

Codzienne budowanie pewnosci siebie

Jednym ze sposobéw na upewnienie si¢, ze nieustannie doko-
nujesz nowych wyboréw zachowan i budujesz pewno$¢ siebie,
jest uwzglednienie procesu zmiany frustracji w elastycznos$¢
w codziennym planie zaje¢. Oto jak to zrobic.

Zanim pograzysz si¢ we $nie, ,,wyswietl film" przedstawiajacy
miniony dzien oraz czynnosci, jakie wykonywate$ w jego trak-
cie. Zatrzymaj si¢, gdy dotrzesz do sceny, w przypadku ktorej
nie bedziesz catkowicie zadowolony ze swojego zachowania.
Doktadnie przeanalizuj ja, aby zebra¢ informacje dotyczace tego,
co si¢ stato, oraz tego, jakie byty Twoje cele i intencje. Nastep-
nie ponownie odtwoérz taki ,.film", ale tym razem zachowuj sig
tak, aby$ byl zadowolony ze swojego postepowania — w Spo-
sob, ktéry zapewni Ci lepsze rezultaty. Dostosowuj te sceng,
dopdki nie znajdziesz zachowania, ktore okaze si¢ naprawde
odpowiednie. Nastepnie zobacz albo ustysz bodziec, ktéry bedzie
elementem zewngtrznego otoczenia takiej sytuacji i wyobraz
sobie, ze znajdujesz si¢ w samym jej centrum, zachowujac si¢
W nowy sposob. Wykonujac ten proces, zbudujesz nowe, bar-
dziej kreatywne zachowanie, ktére bedziesz mdgt wykorzystaé
W przysztosci.
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Jest to sposéb umozliwiajacy dokonywanie nieustannych prze-
gladéw podejmowanych dziatan i zmienianie tych zachowan, kto-
re nie przynosza pozadanych rezultatéw. Dzicki temu to, co
mogtby$ uwazaé za porazki, przeradza sic w informacje zwrotne
dotyczace zmian i ulepszen, ktore mégtby$ wprowadzi¢. Wyko-
rzystywanie takich codziennych analiz w sposéb, ktéry wtasnie
opisaliSmy, moze zapewni¢ Ci niewiarygodne poczucie zadowo-
lenia z siebie ze wzgledu na dziatania podejmowane w $wiecie
zewnetrznym — to naprawde wspaniate narzedzie do budowa-
nia pewnosci siebie!

Nadzieje 1 oczekiwania

Analizujac rozmaite rodzaje wizualizacji, ktorych uczy si¢ w celu
umozliwienia zmiany zachowan, mozna niespodziewanie doj$¢
do wniosku, ze niektdre osoby stosujace wizualizacje osiagaja
zdumiewajace i ekscytujace efekty, podczas gdy inne niewiele
albo nic. Ci, ktérym udaje si¢ wprowadzaé¢ zmiany, pod pewnym
wzgledem znaczaco si¢ wyrdzniaja.

Przyjrzyjmy si¢ Twoim wtasnym procesom mys$lowym, aby
znalez¢ dodatkowy wymiar funkcjonowania tego mechanizmu.
Pomysél o czym$, co mogtoby zdarzy¢ sie jutro. Wyobraz sobie
na przyktad, ze zaplanowate$ na jutro wycieczke za miasto,
a wedtug prognozy pogody ma by¢ tadny dzien. Powiedz sobie:
,~Mam nadziejg, ze jutro bedzie stonecznie” i zwrd¢é uwage na
to, jakie obrazy, dzwicki, a by¢ moze stowa wywoluje w Twoim
umysle taka nadzieja. Nast¢pnie powiedz: ,,Spodziewam si¢, ze
jutro bedzie stonecznie" i zauwaz, jakie wyobrazenia wiaza sie
z oczekiwaniem.

Gdy bedziesz porownywaé wspomniane dwa do$wiadczenia,
zwré¢ uwage na kilka szczegétéw. Czy masz do czynienia z jed-
nym czy z dwoma obrazami? Czy obraz jest nieruchomy, czy
widzisz film? Zwrdé¢ uwage na miejsce, jasno$C, przejrzystosé,
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ilo$¢ koloréw, rozmiary, ramy itp. Czy patrzysz wlasnymi oczami,
czy jeste$ swego rodzaju obserwatorem tego, co si¢ dzieje?
Zwrd¢ tez uwage na wszelkie dzwicki lub stéwa, ktore pojawiaja
si¢ w Twoich mys$lach. Czy masz jeden czy dwa glosy? Moze
jest ich wiegcej? Zauwaz wszelkie szczegdly, takie jak umiej-
scowienie, kierunek, szybko$¢, ton lub intensywnos$¢ wszelkich
gtoséw lub dzwickdw. Zwrdé szczegdlna uwage na to, jak owe
submodalno$ci réznia sic w zaleznos$ci od tego, czy miate$ na-
dzieje, ze co$ sie zdarzy, czy oczekiwates, ze to si¢ zdarzy. Jak
silne jest Twoje przekonanie, ze jutro begdzie stonecznie, gdy
poréwnujesz nadzieje z oczekiwaniem? Zapamictaj lub zapisz
cechy oczekiwania, poniewaz moga one okaza¢ si¢ catkiem istot-
ne na etapie programowania nowych zachowan.

U wielu o0s6b reprezentacja oczekiwania jest jeden obraz. Na
poczatku moze by¢ zdysocjowany, ale pod koniec sa z nim zwylde
zasocjowane — patrza wlasnymi oczami. Czesto obraz jest
peinokolorowy, jasny, przejrzysty, a by¢ moze nawet towarzyszy
mu glos rzeczowo informujacy: ,,Oczywiscie wtasnie to sie
zdarzy". Czujesz, ze oczekiwania maja wiele wspdlnego z rze-
czywistos$cia.

Nadzieje natomiast wickszo$¢ ludzi obrazuje sobiec w dwo-
jaki sposob — jako to, co mogtoby si¢ zdarzy¢, oraz to, co mo-
globy si¢ nie zdarzyé. Stysza gtos moéwiacy ,,moze tak, a moze
nie". Niekiedy nadzieja wiaze si¢ z jednym obrazem, ale zwy-
kle jest on odlegty, rozmyty, nieruchomy i niezbyt kolorowy.
Myslac o czym$ w ten sposéb, pozostajemy peini watpliwosci,
czy co$ si¢ zdarzy, czy nie. Podczas gdy samo oczekiwanie jawi
si¢ zwykle w umysle jako duzo trwalsze i bardziej rzeczywiste.

Dysponujac takimi wiadomo$ciami wstepnymi, zaangazuj si¢
W opisany ponizej proces. Zacznij od zaplanowania wyniku,
ktéry zwiazany jest z wicksza pewnoS$cia siebie w konkretnej
sytuacji. Jak chcesz sic zachowywa¢ w wybranym kontek$cie?
By¢ moze pragniesz wykazaé sie wigksza pewno$cia siebie
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w trakcie rozmowy o prace. Zastanow sie, jak chciatby$ zacho-
wywac sie w takiej sytuacji — by¢ moze zdecydujesz, ze chcesz
wyglada¢ na spokojnego i nieco zrelaksowanego, mie¢ suche
pachy, elastyczna postawe, przyjemnie sie u$émiechaé, wykazaé
sie umiejetnoscia artykutowania mysli, pochwali¢ si¢ fagodnym,
pewnie brzmiacym gtosem — mie¢ poczucie rownowagi i pa-
nowania nad sytuacja. Jezeli naprawde¢ chcesz by¢ precyzyjny,
doktadnie spisz to, do czego dazysz. Szczegbtowo przeanalizuj
wynik, aby upewnic si¢, ze jest to co$, czego naprawde chcesz —
co$, co warto mie¢. Zadaj sobie pytanie: ,,Czy istnieje powdd,
dla ktdérego nie powinienem pragnaé osiagni¢cia tego wyniku?"
Iub ,,Czy mam jakiekolwiek zastrzezenia do tego wyniku?". W tym
momencie mozesz zechcie¢ ponegocjowaé z tymi cze$ciami Two-
jej osoby, ktore wykazuja nieched.

Gdy juz solidnie zdefiniujesz wynik, odprez si¢ i ,,otworz"
umyst. Zacznij wizualizowaé taki wynik, korzystajac z odkrytych
wcezesniej submodalno$ci charakteryzujacych stan oczekiwania.
Jest to najwazniejsza cze$¢ procesu. Stosujac submodalnosci
stanu oczekiwania, przekazujesz swojemu umystowi bardzo prze-
konujacy komunikat, informujac go, ze zdarzy si¢ to, czego si¢
spodziewasz. Jesli chodzi o pewnos$¢ siebie w trakcie rozmowy
kwalifikacyjnej, mdogtby$s odtworzyé cata rozmowe od poczatku
do konca, tworzac ja tak, aby odpowiadata Twoim oczekiwaniom,
i jednoczesnie wbudowujac w ten obraz pewnos¢ siebie dzicki
submodalnos$ciom stanu oczekiwania.

Wizualizuj swoj wynik jako oczekiwanie, dopdki nie poczu-
jesz, ze w petni si¢ z nim identyfikujesz, a nastepnie zakoncz
¢wiczenie i oczekuj, ze go osiagniesz. Stosujac ten proces re-
gularnie do tworzenia wynikéw, ktore chcesz osiagnaé, bedziesz
w stanie utrzymywaé aktywne zaangazowanie we wlasny oso-
bisty rozwdj.
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Czego si¢ dowiedziates

W tym rozdziale odkryte$ wiele technik, ktére mozesz wyko-
rzystywaé w celu budowania pewnosci siebie. W szczegdlnosci
nauczytes$ sie, jak:

* Sprawiaé, aby krytyczny gtos stawat sic pomocnym sprzy-
mierzencem, odkrywajac jego pozytywna intencje.
Przeprowadzaé burze moézgdw, poszukujac pomystéw na
wcielanie w zycie pozytywnej intencji wewnetrznego gtosu
w bardziej pozyteczny sposéb.

Przeformutowywaé negatywny monolog wewnetrzny, prze-
ksztatcajac go w afirmacje — zdania twierdzace sformu-
Yowane w pierwszej osobie liczby pojedyncze;j.

Dzieki kreatywnej wizualizacji zamieniaé¢ frustrujace sy-
tuacje w okazje do dokonania wyboru.

Tworzy¢ solidne i przekonujace pozytywne oczekiwania.

Nauczytes sie, ze Twdj mdzg zawsze stara sic najlepiej, jak
potrafi, a takze ze mozesz na niego liczy¢, oczekujac, ze bedzie
robi¢ to, co nauczyt si¢ robi¢. Mozesz wykorzystywa¢ wewnetrz-
ny jezyk modzgu, aby zmieniaé jego program, tak aby$ mogt
tworzy¢ wiecej tego, czego pragniesz dla siebie. Codziennie za-
znacz w terminarzu pore, kiedy poswiecisz troche czasu, aby
wykorzysta¢ te potezne techniki w celu budowania pewnos$ci
siebie. Nikt nie moze tego zrobi¢ za Ciebie. Zastugujesz na to —
zastuguja na to wszystkie elementy (manifestacje) Twojej osoby.

ROZDZIAL 10.

Rozwijanie umiejetnosci
doceniania siebie

i budowanie wiary w siebie

Stajemy sie tym, o czym myslimy.
— EARLNIGHTINGALE

Zalety doceniania samego siebie

zym jest wiara w siebie'? Prawdopodobnie najlepiej moz-
na ja zdefiniowaé jako obiektywne i korzystne wrazenia
zwiazane z wlasna osoba wplywajace na wszystkie nasze do-
$wiadczenia. To do$¢ odwazne okreSlenie, a jednak prawie kazdy
psycholog, doradca, motywator, odnoszacy sukcesy biznesmen,
psychiatra oraz psycholog zgodzi si¢, ze wiara w siebie stanowi
podstawe spokoju umystu oraz osobistej satysfakcji.
Oczywiscie, im silniejsza jest Twoja wiara w siebie, tym
lepsze bedzie Twoje zycie. Silna wiara w siebie to przekonuja-
ce nastawienie, ktére moze pomdc Ci poczué sie ze soba do-
brze i naprawde siebie docenié¢. Daje Ci poczucie prawdziwej
przynalezno$ci — bezproblemowego wczuwania si¢ w kazda
sytuacje. Sprawia, ze czujesz si¢ bezpiecznie i dysponujesz 0so-
bista sita, ktora pozwala Ci zmienia¢ si¢ na lepsze. Moze zapewni¢
Ci energie umozliwiajaca stawianie czota nowym wyzwaniom
oraz odwazne patrzenie w kierunku nieodkrytych obszaréw

' Ang. self-esteem, pojecie to mozna takze ttumaczyé jako wysoka
samoocena lub ufanie sobie — przyp. red.
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zycia, a takze wzbogaci¢ tre$¢ i smak wszystkich Twoich do-
Swiadczen.

Poswie¢ chwile i przypomnij sobie okres zycia, gdy czutes
si¢ ze soba szczegdlnie dobrze. Niezaleznie od tego, jak dawno
to byto, cofnij si¢ do tego czasu i zobacz to, co wtedy widzia-
Yes, ustysz to, co wtedy styszates$, i poczuj to, co wtedy czutes.
Zauwaz, jak dobrze si¢ wtedy czute$ i jak dobrze czujesz sie
teraz, jedynie myslac o tamtym przezyciu. Pomysl, jakie bytoby
Twoje zycie, gdybys mégt decydowaé o tym, ze chcesz dobrze
si¢ ze soba czué i by¢ dla siebie jeszcze bardziej wyrozumiaty,
gdy tylko zechcesz, po prostu dokonujac odpowiedniego wybo-
ru. Co Cie powstrzymuje od podejmowania takich decyzji? Co
powstrzymuje Cie od poczucia silnej wiary w siebie? Wigkszos¢
ludzi nie czyni tego, poniewaz po prostu nie zna konkretnych
krokéw, jakie trzeba podjaé, aby to osiagnad.

Chociaz dostownie wszyscy profesjonaliSci zajmujacy si¢ ludz-
kimi osiagnieciami zgadzaja si¢ co do wartosci oraz znaczenia
wiary w siebie, w rzeczywistosci jedynie niewielu potrafi nauczy¢
nas, jak ja osiaga¢. Kazdy mowi o wierze w siebie, ale wydaje sie,
7e nikt nie wie, jak nauczy¢ skutecznych sposobow jej osiagania.

Na szczeécie w tym miejscu przychodzi nam z pomoca zo-
rientowana na osiagni¢cia technologia programowania neuro-
lingwistycznego, oferujac naprawde skuteczne rozwiazania. Dzieki
NLP mozesz z tatwo$cia opanowaé konkretne etapy umozli-
wiajace wykorzystywanie mozgu w sposéb, ktéry znaczaco wply-
nie na Twoja wiare w siebie, co z kolei bedzie miato wptyw na
poziom Twoich osobistych osiagnic¢.

Sita woli 1 wiara w siebie

Sita woli ma bardzo niewiele wspdlnego z pogtebianiem wiary
w siebie. Nie musisz wysila¢ umystowych mig¢$ni, aby zmienié spo-
sob myslenia o sobie. Szczerze mowiac, sita woli nie wystarczy,
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aby zbudowa¢ silna wiare w siebie. Prawdopodobnie przeko-
nate$ sic o tym wielokrotnie na wtasnej skorze — by¢é moze
jednak warto bytoby, abySmy powtdrzyli: sita woli wszystkich
ludzi na $wiecie nie wystarczy, aby stworzy¢ obiektywne i ko-
rzystne wrazenia zwiazane z Twoja osoba, ktdre wplynetyby na
wszystkie Twoje doswiadczenia. Wykorzystywanie sity woli do
budowania silnej wiary w siebie jest niezwykle wyczerpujace
i po prostu nie dziata. Tym, czego potrzebujesz, jest know-how.

Dzicki NLP wiemy, ze silna wiara w siebie zalezy od we-
wnetrznej mapy lub od tego, jak sobie siebie wyobrazasz. Innymi
stowy, wiara w siebie nie zalezy od tego, jaki faktycznie jestes,
tylko od tego, jak myslisz o sobie. Zmien wewnetrzne wyobraze-
nia swojej osoby, a zmieni sic Twoja wiara w siebie. Nie musisz
si¢ wysila¢ — po prostu pomys/ o tym. To naprawdg proste.

Tresé 1 forma

Programowanie neurolingwistyczne uznaje, ze sposob, w jaki
wizualnie postrzegamy siebie samych, ma decydujacy wpltyw na
to, co odczuwamy w stosunku do siebie. Forma oraz tre$¢ we-
wnetrznych obrazéw wtasnej osoby sa wizualnymi ceglami,
z ktérych zbudowane sa silna oraz staba wiara w siebie.

Podobnie jak kazde inne doswiadczenie, intensywnos¢ wi-
zerunku siebie samych zalezy od submodalnos$ci wizualnych —
elementdow wizualnych, ktére tworza strukture Iub forme kaz-
dego obrazu. Zazwyczaj wizerunek samego siebie, ktéry jest maty,
ciemny i odlegly, wydaje si¢ mniej intensywny i rzeczywisty,
niz wizerunek, ktéry jest duzy, jasny i bliski. Poniewaz forma
jest rézna, rézna jest rowniez intensywnos¢.

Z drugiej strony, tre$¢ wlasnego wizerunku wpitywa na to,
czy ma on charakter pozytywny, czy negatywny. Jezeli na
przyktad ,ty" w Twoim wizerunku wtasnym bedzie rozmyte
Iub w jaki$ sposob zle uformowane, bedziesz prawdopodobnie
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czué si¢ catkiem inaczej w stosunku do siebie niz wtedy, gdy
Twdj wizerunek wtasny bedzie pozytywny, petny i kompletny.

Tres¢ stabej wiary w siebie

Brak wiary w siebie wiaze sie¢ zwykle z wizerunkiem wtasnym,
ktéry pod wzgledem wizualnym charakteryzuje si¢ bardzo inten-
sywna forma oraz bardzo negatywna tre$cia. Na przyktad Jean,
trzydziestoparoletnia specjalistka, stwierdzita, ze nie jest w stanie
osiagnaé bezpieczenstwa finansowego — mimo ze wiedziata, iz
dysponuje odpowiednim potencjatem. Pracowata bardzo cigzko,
ale zawsze co$ ja stopowato. Gdy poswiccita kilka chwil, aby
zastanowi¢ sie nad wewnetrznym wizerunkiem swojej osoby,
odkryta, ze pielegnowata bardzo negatywny i napawajacy nie-
pokojem wizerunek wtasny. Jean wyraznie widziata siebie jako
osobe nienaturalnie zgarbiona i ,,pusta w §rodku". To jednak nie
wszystko. Widziata ten obraz jako kolorowe zdjecie — duze,
jasne i znajdujace si¢ tuz przed jej oczami.

Poniewaz tre$¢ wizerunku wtasnego (zgarbione, ,,wydrazone"
ciato) byta tak niepokojaca, a forma charakteryzowata si¢ in-
tensywnoscia (duzy, jasny i bliski), Jean odczuwata niepokdj,
gdy tylko pomys$lata o swojej osobistej warto$ci, a co za tym
idzie, brakowato jej wiary w siebie.

Naturalnie niezaleznie od tego, co ustyszataby o swojej pracy
od kolezanek i kolegdéw, niezaleznie od tego, jakie otrzymataby
pochwaty i nagrody, Jean nie wierzyta, ze byta wartosciowa
istota ludzka. Po prostu nie postrzegata sicbie w ten sposob.
Gdy poréwnywata obrazy, ktére widziata oczami wyobrazni,
z tym, co mowili o niej inni, wierzyta w to, co widziata, i miata
do siebie bardzo negatywny stosunek. Potaczenie intensywnej
formy z negatywna tre$cia sprawiato, ze Jean czuta si¢ na-
prawde kiepsko. Wynikajacy z takiego podejScia brak wiary
w siebie przeszkadzat jej w wykorzystywaniu potencjatu, ktéry
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umozliwitby stworzenie takiego bezpieczenstwa finansowego,
jakiego naprawde pragneta.

Tres¢ 1 forma bardzo silnej wiary
w siebie

Z drugiej strony, bardzo silna wiara w siebie charakteryzuje si¢
zwykle pozytywnym wizerunkiem wtasnym, ktéry réwniez ma
bardzo intensywne submodalnosci pod wzgledem formy. Na przy-
kfad gdy Jean ukonczyta Autobiografi¢ (¢wiczenie NLP, ktérego
nauczysz sic¢ w tym rozdziale), w Koncu zobaczyta siebie w spo-
soOb, ktéry catkowicie réznit si¢ od jej dotychczasowego postrze-
gania wtasnej osoby. Jean ujrzata siebie jako osobe peina i kom-
pletna, w rzeczywistych rozmiarach, a takze usmiechnigta
i promieniejaca pewnoscia siebie. Taki wizerunek wtasnej osoby
przybrat na intensywnosci, gdy stat si¢ panoramicznym, jasnym
i kolorowym filmem. Tego rodzaju kombinacja spowodowata,
7ze zaczetra odczuwaé naprawde silna wiare w siebie. Dzi$ nie
tylko dobrze si¢ ze soba czuje, lecz rowniez od dawna podaza
droga do finansowej wolnosci, na ktérej jej zalezy.

Struktura wiary w siebie:
odmiany tresci i formy

Poniewaz tre$¢ moze by¢ pozytywna lub negatywna, a forma
moze by¢ mniej lub bardziej intensywna, istnieja cztery odmiany
potaczenia tresci i formy. Jak mogte$ przekona¢ sie, analizujac
przyktad Jean, subiektywna struktura bardzo silnej i bardzo sta-
bej wiary w siebie ma nastgpujace cechy:
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mysli i wizerunku swojej osoby. Gdy wiesz, jak celowo zmie-
nia¢ swoje wyobrazenie o sobie, jak $§wiadomie decydowaéd sie

1. Bardzo silna wiara w siebie sktada si¢ z intensywnej formy
i pozytywnej tresci.
2. Bardzo staba wiara w siebie sktada sie z intensywnej formy na zmiang, mozesz skutecznie zwigksza¢ wiarg w siebie —

wtadnie teraz.

i negatywnej tresci.

Na umiarkowanie silna wiar¢ w siebie sktada si¢ pozytyw-
ny wizerunek wlasny reprezentowany w bardzo tagodnej
formie. W takim przypadku, aby wzmocni¢ odczuwanie
wiary w siebie, mdgtby$ po prostu zmieni¢ forme, inten-
syfikujac submodalnosci. Forma pozytywnego wizerunku
wlasnego mogtaby staé si¢ bardziej kolorowa, jasniejsza,
bardziej ruchoma — modgtby§ wprowadzi¢ dowolne zmia-
ny submodalnosci, starajac si¢ uczynic ja bardziej inten-
sywna. Pozytywna tre$¢ pozostataby taka sama, podczas
gdy forma ulegtaby intensyfikacji, dzieki czemu przekaz
bylby bardziej przekonujacy.

Umiarkowanie negatywna wiara w siebie to negatywny
wizerunek wilasny reprezentowany w do$¢ umiarkowanej
intensywnej formie. W takim przypadku nalezy zmienié
zarowno formg, jak i tre$¢. Po pierwsze, negatywny wi-
zerunek wlasny moze staé si¢ pozytywny dzieki zmianie
tredci tego, co widzisz — wowczas niewielki wptyw mogtby
sta¢ sie bardziej skuteczny, gdyby udato Ci si¢ zmienié
forme¢ tego, co widzisz.

Obrazy siebie samych, ktdore piclegnujemy w umystach, moga

by¢ intensywnie negatywne lub intensywnie pozytywne — moz-
liwe sa tez wszystkie stany posrednie. Dzigki zdobytej wiedzy
neurolingwistycznej wiesz, jakie znaczenie maja submodalnoSci
i tre§¢ — wybor nalezy do Ciebie.

Ponizsze ¢wiczenie dostarcza jeszcze jednego przyktadu na to,
jak Twoje wewnetrzne mysli sktadajace si¢ z obrazéow, dzwickdw

i uczué¢ moga wspiera¢ odwazne zachowania i prowadzi¢ do
niezaleznosci, osiagnie¢ i dobrych wyboréw, badz sprawiaé, ze

czujesz si¢ zalgkniony i nieefektywny. Tym, co stanowi rézni-
ce, jest Twoja osobista zdolno$é do zmieniania wewnetrznych

CWICZENIE 34. ROZWIJANIE SILNEJ WIARY W SIEBIE

1. Wizerunek wtasny. Poswie¢ chwilg, aby w umysle wyobrazic¢
sobie samego siebie. Pomysl tylko, jak wygladasz. Czy forma ta
jest mato czy bardzo intensywna?

2. Dostosuj tresé. Czy tre$é jest pozytywna, czy negatywna? Naj-
pierw upewnij si¢, ze tres¢ jest pozytywna. Poszukaj wszelkich
fizycznych znieksztatcenn — sprobuj zobaczy¢ siebie takim, jakim
jestes naprawde. Zwrdoé uwage na wszystkie elementy obrazu,
ktore wydaja si¢ negatywne, i zmien je w pozytywne, myslac
o pozytywnych aspektach tego, co przedstawia taki obraz. Jezeli
na przyktad widzisz siebie jako osobg powolna, co mogloby ozna-
czaé, ze powoli kojarzysz lub czesto nie konczysz tego, co za-
czynasz, zdaj sobie spraweg z tego, ze to oznacza réwniez, iz nie
jeste$ impulsywny i doktadnie namyslasz si¢, zanim co$ zrobisz.

Wykorzystaj dowolna z metod, ktérych nauczyted si¢ w tej
ksiazce, aby przeksztatcié tres¢ wizerunku wtasnego w pozytywne
i doktadne odzwierciedlenie Twoich atutéw, najwigkszych umie-
jetnosci, nastawienia do zycia oraz zdolnosci. Zobacz peiny, kom-
pletny obraz siebie samego — zobacz, jak wygladasz, gdy wia-
$nie osiagasz od dawna pozadany cel.

3. Dostosuj forme. Teraz spraw, aby taki obraz Twojej osoby stat
sie¢ duzym, jasnym, bliskim, trojwymiarowym i Kolorowym fil-
mem o Tobie. W tej chwili odkryte$ juz pozostate submodalnosci,
ktére mozesz wykorzystywaé, aby sprawié¢, ze taki obraz stanie
sig dla Ciebie jeszcze bardziej skuteczny i przekonujacy.

4. Porownaj uczucia. Jaka, czujesz réznicg, gdy poroéwnasz wize-
runek wiasny, ktéry wtasnie stworzyte$, z tym, o ktédrym poczat-
kowo myslate$? Wigkszo$¢ osdb, ktore poswigcaja czas, aby fak-
tycznie wykona¢ to proste ¢wiczenie, odkrywa, ze na ich poczucie
wiary w siebie znaczacy wptyw ma tre$¢ pielggnowanych przez
nie obrazow wlasnej osoby. Gdy ich wizerunki wtasne sa pozy-
tywne i intensywne, odczuwaja wigksza wiare w siebie.
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Jak wiara w siebie moze zmienicé
Twoje zycie

Osoby, ktére mocno wierza w siebie, zasadniczo wcale si¢ od
Ciebie nie roznia. Nie chodzi o to, ze nigdy nie maja chandry i nie
czuja, niepokoju ani przygnebienia. Od czasu do czasu doswiad-
czaja tych nieprzyjemnych standéw emocjonalnych. Oczywiscie
osoby zachowujace silna wiare w siebie sa tylko ludzmi. Réz-
nica polega na tym, ze po prostu zdaja sobie sprawe z tego, iz
ich emocje dostarczaja bardzo waznych informacji dotyczacych
tego, jak przezywaja swoje zycie. Traktuja takie oparte na emo-
cjach informacje powaznie, a nastepnie Swiadomie wprowadzaja
odpowiednie zmiany w sposobie mys$lenia, a co za tym idzie,
w swoim zachowaniu. Dzieki wiedzy z zakresu NLP mozesz my-
Sle¢ o swoich emocjach jako o informacjach zwrotnych, ktére
daja Ci okazje do zmiany zycia i zmiany wtasnego wizerunku.

Wezmy na przyktad mtodego biznesmena o imieniu Fred,
ktéry doszedt do wniosku, ze nie jest w stanie dobrze si¢ czué
W swoim towarzystwie — niestety, nie wiedziat dlaczego. Ostat-
nio zaczat odczuwaé smutek i przygnebienie. Niektorzy przy-
jaciele méwili mu, ze powinien porozmawia¢ o tym problemie
z psychiatra. Inni powiedzieli, ze powinien pojecha¢ na diugi
urlop. Jeszcze inni przekonywali, ze powinien sprébowaé catko-
wicie pograzy¢ sic w pracy. Taki stan rzeczy utrzymywat si¢ przez
tydzien. Gdy Fred zdat sobie sprawe, Zze jego uczucia prawdo-
podobnie nie zmienia si¢ ,,same z siebie”, zdecydowat, ze przej-
mie kontrolg nad swoim zyciem emocjonalnym. Wtasnie wtedy
zaczat traktowaé swoje uczucia jako informacje zwrotne.

Fred zdecydowat si¢ porownaé swdj smutek i przygnebienie
z emocjami, ktore wywotywata w nim praca, dom i relacje miedzy-
ludzkie. Robiac to, zdat sobie sprawe, ze cieszyt si¢ zyciem, ktore
sobie stworzyt. Jego zycie rodzinne byto bogate i satysfakcjonujace.

ROZWIJANIE UMIEJETNOSCI 273

Poczucie dyskomfortu nie wynikato z jego stylu zycia ani rela-
¢ji z najblizszymi.

Poniewaz Fred zdobyt nieco wiedzy z zakresu stosowanego
w NLP podejscia do reakcji emocjonalnych, przyjrzat si¢ we-
wnetrznemu wyobrazeniu depresji i zauwazyt, ze jego uczucia
miaty swoje zZrédto w bardzo konkretnym obrazie, ktory pielg-
gnowat w umysle. Fredowi mimo woli udato si¢ stworzy¢ obraz
wysokiego, czarnego muru stojacego tuz przed nim. To wtasnie
ten obraz byt zrédtem jego uczué. Sprawiat, ze czut si¢ smutny
i przygnebiony.

Gdy zdat sobie sprawe z istnienia czarnego muru, wykorzy-
stat posiadana wiedze z zakresu NLP, aby po prostu zmienié
kolor muru z czarnego na biaty. To z kolei umozliwito zmiang
Sciany w pyl — poczut otwarto$é, wewnetrzna site i bezpieczen-
stwo. Ta prosta procedura to wszystko, czego potrzebowat, aby
osiagnaé rezultaty, ktoérych pragnat.

Powtérzmy: dzicki technologii i procedurom NLP osoby cie-
szace si¢ silna wiara w siebie wiedza, ze gdy czuja niepokdj, maja
mozliwo$¢ umiejetnego i bedacego wynikiem $wiadomej decyzji
wprowadzania zmian do wewnetrznych reprezentacji, do zycia
emocjonalnego, a co za tym idzie, do zachowania. Tajemnica
ludzi majacych silna wiarg w siebie polega na tym, ze posiadaja
wiedze, ktéra pozwala im zmieniaé si¢ wtedy, kiedy zechca.

By¢ i mieé

John Bradshaw, autor ksiazki Toksyczny wstyd: jak uzdrowic
wstyd, ktory cie zniewala, powiedziat: ,Jestes istota ludzka, nie
maszyna, ludzka — jeste$ ludzkim istnieniem, nie ludzka efek-

tywnoécia". Gdy nauczysz si¢, jak oddzielaé to, kim jeste$, od

*J. Bradshaw, Healing the Shame That Binds You, Health Commu-
nications 1988. Polskie wydanie: Toksyczny wstyd: jak uzdrowic wstyd,
ktory cie zniewala, Medium, Warszawa 1995.
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tego, co robisz, bedziesz w stanie z tatwoscia zauwazyé, ze
Twoje istnienie jest zasadniczo dobre. Twoje zachowanie — to,
jak dziatasz — jest po prostu skuteczne lub nieskuteczne w za-
kresie osiagania rezultatow, ktérych naprawde pragniesz. Wie-
dzac, ze nie mozna postawi¢ znaku réwnosci miedzy Toba
a Twoim zachowaniem, mozesz unikna¢ wielu ktopotliwych emo-
¢ji, takich jak zal, obwinianie si¢ czy wstyd — cata energi¢ mo-
zesz przeznaczy¢ na badanie sposobu zycia i zmiang zachowan
oraz reakcji, z ktérych nie jeste$ zadowolony.

Wizerunki wlasne wielu oséb opieraja si¢ wylacznie na po-
zycji obserwatora. Widza one siebie tak, jakby postrzegat je ze-
wnetrzny obserwator. Bardzo uzyteczne moze okazaé sie wzbo-
gacenie wizerunku wtasnego poprzez dodanie perspektywy innego.
Szczegblnie przydatna, perspektywa innego jest zobaczenie siebie
oczami kogo$, kto Cie kocha. Inni ludzie czesto postrzegaja nas
inaczej niz my sami, kochajace osoby za$ czesto widza rzeczy,
ktérych samodzielnie moglibySmy nigdy nie zauwazyc¢.

Ostatnio pewna pracujaca na wilasny rachunek businesswo-
man brata udzial w opartym na NLP seminarium dotyczacym
wiary w siebie. Gdy Fileen przyszta na seminarium, zastanawiata
sie, jak w ogole ludzie mogliby kocha¢ ja ze wzgledu na to, kim
jest. Gdy zobaczyta siebie z perspektywy kogo$ innego, kogos,
o kim wiedziata, ze naprawde ja kocha, poprzez swoje zacho-
wania dojrzata swoja istote¢ — to, kim naprawde jest. Nigdy nie
robita tego wczesniej. By¢ moze najwickszy wplyw takiego ¢wi-
czenia polegatl na tym, ze teraz lubi siebie znacznie bardziej,
a takze akceptuje to, kim jest. Powiedziata: ,Jestem znacznie
mniej krytyczna w stosunku do siebie. Czuje wigkszy komfort
i odprezenie. Zdecydowanie wptywa to réwniez pozytywnie na
moje relacje biznesowe".

Innym przyktadem wykorzystania tego procesu jest pewien
wybitnie uzdolniony przedsigbiorca i konsultant biznesowy. Trent
bierze obecnie udziat w procesie ekspansji swojej firmy na rynku
miedzynarodowym. Roéwniez w tym przypadku po jednorazo-
wym wykonaniu ¢wiczenia polegajacego na zobaczeniu siebie
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oczami osoby kochajacej go, powiedziat, ze pomogto mu ono
rozwinaé mito$¢ do siebie nawet w obszarach, ktére uwazat za
swoje zdecydowane stabodci, oraz w takich, z ktérych istnienia
nie zdawat sobie sprawy. Powiedziat: ,,Pomoglto mi osiagnaé¢ po-
czucie petni, jesli chodzi o osobowo$¢ i ciato — swego rodzaju
integracje. Mitod¢ do siebie naprawde dziata. Proces ten miat
niewiarygodny wptyw na moja firme¢, a poza tym wplywa na
wszystkie pozostate obszary mojego zycia".

Nastepne ¢wiczenie, zatytutowane Autobiografia, zostato za-
czerpnicte z ksiazki o NLP pt. Rozwiqzania napisanej przez Le-
slie Cameron-Bandler’ i moze zapewni¢ Ci bogate do$wiadczenie
zwiazane z zobaczeniem siebie tak, jak widza Cig osoby, ktore
kochasz. Mozesz wykonaé to ¢wiczenie na kilka sposobow —
niektére jednak dziataja lepiej niz inne. Mdgltby$ na przyktad
w samotnosci przeczytaé je na gtos i doj$¢ do wniosku, ze to wy-
starczy. Prawdopodobnie bytaby to najmniej skuteczna metoda.
Lepszym sposobem bytoby zapamigtanie ogdlnej procedury, zna-
lezienie wtasciwej pory i miejsca, w ktéorym nikt nie bedzie Ci
przeszkadzaé, oraz wykonanie catego ¢wiczenia z pamieci. Jeszcze
skuteczniejszym sposobem bytoby nagranie na ta$mie samo-
dzielnie odczytanego tekstu ¢éwiczenia i wykonywanie tej proce-
dury zawsze wtedy, gdy bedziesz miat czas na to, aby jej postuchad.
Kolejna metoda (prawdopodobnie najlepsza) jest poproszenie
zaufanego przyjaciela, aby odczytat Ci tekst ¢wiczenia na glos,
zatrzymujac si¢ po kazdym etapie, tak by§ mogt go spokojnie
skonczy¢, i wznawiajac czytanie, gdy dasz znaé, ze jestes gotéw
do kontynuacji. W ten sposdb mozesz cieszy¢ si¢ tym doswiad-
czeniem, wiedzac, ze gdy skonczysz, bedziesz moégt podzielié
si¢ nim z osoba, ktdrej ufasz.

* L. Cameron-Bandler, Solutions, FuturePace, Inc., San Rafael 1985.
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CWICZENIE 35. AUTOBIOGRAFIA

1. Catkowicie si¢ odprez. Znajdz wygodne, ciche miejsce, w kto-
rym wykonasz niniejsze ¢wiczenie. Twdj ulubiony fotel nada sig
doskonale. Cwiczenie to warto wykonywa¢ w pozycji siedzacej,
a nie w lezacej. Chcesz poczué si¢ bardzo zrelaksowany, a jed-
noczesnie pozosta¢ czujny i skoncentrowany.

Cazas si¢ zrelaksowac, teraz... oddychaj... spraw, aby Twoje ciato
sig odprezyto. Oddychaj powoli... i gtgboko... petna piersia... nie
martw si¢, jesli hatasujesz, oddychajac. Wyobraz sobie, ze masz
nozdrza na spodniej czesci stop... i ze mozesz wdychaé powie-
trze nogami, tak aby docierato do ptuc. Napetnij ciato dobrym
$wiezym powietrzem. A gdy bedziesz oddychaé wygodnie, po-
woli i gtgboko, pomysdl, jak to jest naprawde docenia¢ siebie takim,
jakim jestes.

Gdy poczujesz, ze Twoje ciato odprezyto sie, pozbadz sic wszel-
kich napi¢¢ emocjonalnych, jakie jeszcze Ci pozostaty. Poswigé
nieco czasu, aby sprawdzi¢, czy w Twoim ciele nie pozostaty ja-
kie$ powstrzymywane uczucia, ktérych doswiadczasz, i pozwol
im zniknaé. Pozwdl im zniknaé catkowicie.

2. Pomysl o kims, kto Cie¢ kocha. Zanim zaczniesz angazowaé
si¢ w ten proces, pomysl o kim$, kto Cig kocha. Pomysl o kims,
kto z cala pewnoscia i bez watpienia Ci¢ kocha: o przyjacielu,
kochanku, mezu, zonie, rodzicach, dziecku, kimkolwiek — po
prostu wybierz sobie osobg, o ktorej bedziesz mysle¢ w trakcie
tego procesu. Jezeli nie jesteS w stanie przypomnie¢ sobie niko-
go, kto by Cie kochat, pomysl o osobie, ktéra w jaki$ sposob Ci
pomogta i ktéra naprawde Cig ceni. Niezaleznie od tego, czy po-
myslisz o osobie, ktora Cie kocha, czy o osobie, ktéra bardzo Cig
ceni, w obydwu przypadkach zapamictaj tylko, o kim pomyslates.
Pézniej bedziesz miat okazje wykorzysta¢ to wspomnienie.

3. Napisz autobiografie. Teraz wyobraz sobie, ze siedzisz przy
biurku i piszesz autobiografic. Mozesz uzywaé pidra lub otéw-
ka, a by¢ moze nawet maszyny do pisania lub klawiatury kom-
putera — tak czy inaczej, zacznij pisa¢ autobiografic, opowia-
dajac historie swojego zycia. Czujesz si¢ catkiem komfortowo,
piszac ja. Mozesz poczué i zobaczy¢ biurko oraz krzesto, ktérych
uzywasz. Mozesz zauwazy¢, od razu... w ciagu kilku sekund...
a moze trochg pdzniej, jak stowa opisujace Twoje zycie z tatwo-
$cia przychodza Ci na mysl. W trakcie pisania uswiadamiasz sobie,
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ze myélisz o kims, o kim wiesz, ze Cig kocha... lub docenia. Obraz
kochajacej osoby staje si¢ jeszcze wyrazniejszy.

4. Zobacz osobe, o ktorej wiesz, e Cie kocha. Teraz poswigé
nieco czasu, aby zauwazy¢, ze po drugiej stronie pokoju, w ktd-
rym piszesz autobiografi¢, mozesz zobaczy¢ kogo$, kto stoi za
szklanymi drzwiami. Jest to osoba, o ktérej wiesz, ze Cig kocha.
A gdy zobaczysz te osobg, uswiadomisz sobie, ze patrzy na Cie-
bie, obserwujac Cig. Ty za$ decydujesz si¢ opisa¢ te osobg w au-
tobiografii — opisujesz rolg, jaka odegrata w Twoim zyciu. Po-
$wieé troche czasu, aby opisac t¢ osobg — to, co widzisz, oraz to,
co do niej czujesz. Zapisz nawet to, co méwisz do siebie, rozmy-
Slajac o osobie, o ktdrej wiesz, ze Cig kocha. Zapisz to wszystko
w autobiografii. Poswig¢ na to tyle czasu, ile bedziesz potrze-
bowac.

5. Zobacz siebie z innej perspektywy. Teraz, gdy czujesz juz
w petni, jak to jest opisywaé osobg, o ktérej wiesz, ze Cie ko-
cha, tagodnie opu$é swoje siedzace przy biurku ciato i unie$ sig
wraz ze $wiadomoscia, przelatujac przez pokdj i przenikajac przez
szklane drzwi — zwrd¢ uwage na to, co czujesz, stojac obok osoby,
Ictéra Cig kocha. Po$wigé nieco czasu, aby popatrze¢ przez szklane
drzwi i zobaczy¢, jak piszesz autobiografi¢. Po prostu star tam
i zauwaz, jak wygladasz z tej perspektywy. Zauwaz tez, jak bardzo
w tej chwili siebie doceniasz. Zwrd¢ uwage na to, co faktycznie
teraz czujesz w stosunku do siebie, gdy patrzysz na siebie przez
szklane drzwi. Mozesz zauwazyé, ze masz do siebie wiele sza-
cunku — mozesz tez stwierdzi¢, ze jest go niewiele. Niezaleznie
od tego, co zauwazysz, po prostu zaakceptuj to do§wiadczenie.

6. Zobacz siebie oczami kogos, kto Cie kocha. Teraz delikatnie
i tagodnie wczuj si¢ w rolg osoby, ktora Cig kocha. Poswieé tyle
czasu, ile potrzebujesz, zeby dokona¢ tego w sposob tatwy i kom-
fortowy. A gdy znajdziesz si¢ juz w cicle osoby, o ktérej wiesz,
ze Cie kocha lub naprawde docenia, spdjrz na siebie jej oczami,
gdy bedziesz pisa¢ autobiografie. Zobacz siebie oczami kogo$,
kto Cig kocha. Zauwaz, jak wygladasz, siedzac przy biurku i pi-
szac autobiografie. Zauwaz tez, jak si¢ poruszasz i oddychasz.
Poswie¢ wystarczajaco duzo czasu, aby w petni docenié¢ swoje
zalety i specjalne cechy, Ictérych istnienie sobie uswiadomite$ (by¢
moze po raz pierwszy), tak jakby$ widziat siebie oczami mitosci.
A poniewaz ,,znajdujesz si¢” w ciele kochajacej Cig¢ osoby, zwrdé
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uwagg na dotyczace Cig stowa, ktore wypowiada ona w myslach,
a takze na to, co w stosunku do Ciebie czuje. Zwrdé uwage na
ton glosu wypowiadajacego pozytywne, doceniajace Cig mysli,
gdy widzisz siebie przy biurku z perspektywy kogo$, o kim wiesz,
ze Cig¢ kocha.

7. Powroé do wtasnej perspektywy. Gdy w petni uswiadomisz
sobie swoje zalety i specjalne cechy, ktore czynia Cie tym, kim
jeste$, tagodnie i czule spraw, aby Twoja §wiadomo$é opuscita
ciato kochajacej Cie osoby i odleciata, przenikajac przez szklane
drzwi i przemieszczajac si¢ przez pokdj, a na koniec wnikajac
w Twoje siedzace przy biurku ciato.

8. Napisz o swoim doswiadczeniu. Teraz mozesz poswigci¢ nieco
czasu, aby napisa¢ w autobiografii o tym, czego wtasnie doswiad-
czyte$, widzac siebie oczami mito$ci i szacunku. Gdy bedziesz
pisa¢ o tym, czego doswiadczyte$, upewnij sie, ze opiszesz kilka
zalet i specjalnych cech, ktére zauwazyte$ w sobie, gdy ogladate$
siebie oczami mitosci.

9. Pomysl o przysztosci. Gdy bedziesz opisywaé to doswiadczenie
w autobiografii, zacznij mysle¢ o przysztosci — zaréwno o przy-
sztych do$wiadczeniach, ktérych nadejscia si¢ spodziewasz, jak
i o tych niespodziewanych zdarzeniach, ktére moga Cie zasko-
czy¢. Pomys$l o wszystkich miejscach i porach w przysztosci...
jutro, pojutrze, za kilka tygodni, miesigcy, a nawet lat — gdy be-
dziesz chciat tatwo przypomnieé sobie, przeanalizowaé i zapa-
migtaé to cenne doswiadczenie, jakim jest widzenie siebie oczami
mitodci, zwracanie uwagi na wtasna niepowtarzalnos$¢ i praw-
dziwe docenienie tego, kim jeste§ w $wiecie.

10. Powrdé do teraziniejszosci. Teraz zacznij powracaé do pet-
nej $wiadomosci — we wlasnym tempie tagodnie budz si¢ coraz
bardziej i stawaj si¢ coraz bardziej uwazny. Przejdz cala droge
wstecz do miejsca i czasu, w ktérym teraz jeste$, czujac sie znacznie
lepiej niz przedtem. Zwro¢ uwage na dzwieki w pomieszczeniu.
Mozesz tez zwrdci¢ uwage na emocje, ktére odczuwasz. Chwile
pOzniej mozesz zas otworzy¢ oczy, tagodnie powrdci¢ do petnej
$wiadomosci i wyciagnaé rece i nogi. Witaj z powrotem.

11. Zauwaz zmiany. Teraz, gdy miate$ juz okazje faktycznie do-
$wiadczy¢ silnej wiary w siebie, ktéra dla tak wielu oséb pozostaje
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nieosiagalna, po$wie¢ troche czasu i w komfortowych warunkach
przeanalizuj, jak niniejsze ¢wiczenie w mniej lub bardziej sub-
telny sposdb zmienito Twdj wewnetrzny obraz samego siebie.
Zwré¢ uwage na to, jak mozesz teraz faktycznie zobaczy¢ siebie
z nowej perspektywy — perspektywy wiekszego szacunku i mito-
$ci. Doswiadczenie, ktore wtasnie zdobytes, zapewnito Ci ten ro-
dzaj glebokiego, osobistego szacunku do wiasnej osoby, ktory
czesto stanowi pierwszy krok w kierunku zdobycia umiejetnosci
motywowania si¢ i udzielania sobie wsparcia.

Silna wiara w siebie krok po kroku

Jedna z uzytecznych definicji osoby, ktéra ma silna wiare w sie-
bie, mowi, ze jest ona kims, kto potrafi stworzy¢ uwzgledniajaca
szeroki kontekst wizje obejmujaca réwniez samego jej tworce.
Whtasgnie to zrobites, wykonujac opisane powyzej oparte na NLP
¢wiczenie Autobiografia — zobaczyte$ siebie z unikalnej per-
spektywy mitosci. Zobaczytes$ siebie oczami mitosci.

Patrzenie na siebie z perspektywy uwzgledniajacej szeroki
kontekst wizji, z perspektywy szacunku do samego siebie, pomaga
Ci pelniej zaakceptowac siebie takim, jakim jestes. Masz wowczas
wigksza mozliwo$¢ uwolnienia si¢ od niepotrzebnych zmagan
wewnetrznych, a takze mozesz w sposob pelniejszy zaakcepto-
wacd i pokochad fakt, ze drzewo jest drzewem, kwiat jest kwia-
tem, a Ty jeste$ tym, kim jestes.

Nie tak dawno pewien trzydziestoparoletni specjalista wziat
udziatl w rozszerzonym kursie umozliwiajacym zrozumienie pod-
staw NLP. Chciat samodzielnie sprawdzié, czy technologia NLP
rzeczywiscie pozwala osiaga¢ rezultaty, o ktérych tak wiele czy-
tat. W trakcie kursu w pelni zaangazowat si¢ w ¢wiczenie zaty-
tutowane Autobiografia. PdZzniej powiedziat: ,,Nie miatem poje-

cia, jaka moc kryje si¢ w technice, ktéra pozwala zobaczy¢ siebie
samego oczami mitosci. Teraz dostrzegam zwiazane ze mna
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kwestie, o ktorych istnieniu nie miatem pojecia. Naprawde czuje
si¢ bardziej przekonany o swojej osobistej wartosci i pozytyw-
nym wplywie, jaki wywieram na innych. To do$wiadczenie okaze
sig¢ warto$ciowe we wszystkich aspektach mojego zycia. Nigdy
go nie zapomne".

Nawet po jednorazowym zastosowaniu tej techniki NLP za-
uwazysz, jak wielkim szacunkiem zaczniesz darzy¢ samego sie-
bie. A poniewaz Twoj szacunek do siebie bedzie sie poglebiad,
poswiec teraz nieco czasu, aby zabezpieczy¢ na przysztos¢ wszyst-
kie sposoby myslenia o sobie, ktére pozwola Ci zdoby¢ nowa, lep-
sza wiedze i zrozumienie, tak aby§ mogt nadal otwieraé si¢ na
coraz wicksza wiare w siebie. Wlasdnie teraz obiecaj sobie, ze
wykonasz to ¢wiczenie jeszcze raz z inna kochajaca i szanujaca,
Cie osoba, tak bys mdgt odnies$¢ jeszcze wigcej zwiazanych z nim
korzysci.

Odroéznianie si¢ od innych

Kolejnym aspektem silnej wiary w siebie jest rozpoznawanie wia-
snej indywidualno$ci. Osoba cieszaca si¢ silna wiara w siebie
czesSciej uzywa zdan zaczynajacych sie od ,,ja" niz zdan ,,ty" lub
,,my". Dzieki silnej wierze w siebie mozna powiedzieé: ,,Czuje
si¢ dzi$ cudownie" zamiast ,,Wiesz, bywaja dni, kiedy czujesz
si¢ po prostu cudownie" badz ,, To cudowny dzien!". Formy te
réznia si¢ od siebie, poniewaz osoba cieszaca si¢ silna wiara
w siebie tatwo odréznia sie od innych ludzi.

Postugiwanie si¢ zdaniami z ,,ja" zapewnia Ci poczucie wia-
snosci do$wiadczen, pragnien i potrzeb — dzigki nim masz
dos¢ sity, aby walczy¢ o swoja tozsamos¢, aby wiedzieé, jak sie
czujesz i czego pragniesz. Bedziesz moégt powiedzieé: ,Jestem
soba. Jestem ta osoba i nikim innym. Kocham siebie niezalez-
nie od moich wad".
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Osoba cieszaca si¢ silna wiara w siebie wierzy rowniez w pra-
wa przystugujace innym ludziom i pozwala im mieé wtasna
tozsamos$¢ (a nawet ich do tego zachgca) i wyrazad to, co czuja
i czego pragna. Silna wiara w siebie pozwala Ci pielegnowad
réznice, wyrazaé¢ swoja odmiennos$¢ i wyrdzniaé sie. Gdy masz
silna wiare w siebie, faktycznie czujesz si¢ bezpiecznie, bedac
soba — osobna indywidualno$cia z wtasnymi, osobistymi po-
mystami, uczuciami, celami oraz warto$ciami. Bycie indywidu-
alnoscia oznacza, ze jeste§ w stanie wyrazaé siebie — czgsto
znaczy to po prostu, ze potrafisz méwié ,,tak" i ,,nie".

Bez umiejetno$ci mowienia ,,nie" wszystkie Twoje ,,tak" by-
tyby zasadniczo pozbawione znaczenia. Jezeli jeste$§ zmuszony,
aby méwi¢ ,,tak", nie masz innego wyjscia i brakuje Ci pozytyw-
nej wiary w siebie, ktéra wynika z mozliwo$ci dokonywania zy-
ciowych wyboréow.

Tak samo jest w sytuacji, w ktorej zawsze musisz méwié
,hie". Tak czy inaczej, zaréwno wtedy, kiedy jeste§ zmuszony do
nieustannego potakiwania, jak i wtedy, gdy jeste§ zmuszony
do ciagtego zaprzeczania, nie masz wyboru, a Twoja wiara
w siebie jest staba.

Dzi$ wiele si¢ méwi o pewnym rodzaju braku wyboru zwanym
,Zzachowaniem wspdétzaleznym". Na Pierwszej Krajowej Konfe-
rencji w sprawie Wspodtzaleznosci (Scottsdale, Arizona, 1989 r.)
zdefiniowano wspotzaleznos¢ jako ,,wzorzec zaleznosci od kom-
pulsywnych zachowan oraz poparcia innych w poszukiwaniu
bezpieczenstwa, poczucia wtasnej warto$ci oraz tozsamosci”.
Poczucie wtasnej wartosci oraz tozsamos$¢ to po prostu inne
okreslenia silnej wiary w siebie. Oczywiscie brak wiary w sie-
bie, przypisywanie swojemu istnieniu niewielkiej lub znikome;j
warto$ci, prowadzi do ciagtego zmniegjszania liczby dokonywa-
nych wyboréw. Tego rodzaju brak wyboru jest czesto charakte-

rystyczny dla wspdtzaleznos$ci oraz innych uzalezniajacych lub
kompulsywnych zachowan.

Co ciekawe, gdy jaka$ osoba uwaza siebie za pozbawiona war-
tosdci, ma sktonnos$¢ do przegapiania lub ignorowania dostepnych
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mozliwosci wyboru: poczucie bezwartosciowosci prowadzi do
zmniejszenia liczby dostepnych wyboréw. Mnigjsza liczba wy-
boréw prowadzi z kolei do angazowania si¢ w powtarzalne, uza-
lezniajace zachowania — nawet wtedy, gdy sa one nieskuteczne.
Nieskuteczne wzorce zachowan prowadza do zmnigjszenia liczby
zyciowych osiagnie¢. Brak sukceséw prowadzi za$§ do wzrostu
poczucia bezwarto$ciowosci — btedne koto braku wiary w sie-
bie si¢ zamyka.

Wezmy na przyktad Claire, businesswoman w $rednim wie-
ku, ktéra powiedziata, ze ostatnio podjeta kilka waznych decy-
zji, dzigki ktérym uda jej sie osiagnaé wicksza niezalezno$¢,
a mimo to czuta si¢ jak ostatni nieudacznik. Powiedziata, ze jej
zdaniem na pewno angazuje si¢ we wspdizaleznosé, poniewaz
nigdy, gdy byta sama, nie potrafita czué si¢ swobodnie ani sku-
tecznie dziataé. Wyprobowata wszystkie metody zwickszania wiary
w siebie, jakie jej przychodzity na my$l, ale nieustannie czuta
si¢ jak nieudacznik, ktdry ponosi porazki dostownie we wszyst-
kich obszarach zycia. Czujac si¢ w ten sposéb, Claire przesad-
nie ograniczata ryzyko. Byta zatem coraz mniej produktywna
i otrzymywata coraz mniej wsparcia zaréwno od samej siebie,
jak i od innych. Wszystko to sprawiato, ze czuta si¢ coraz bar-
dziej bezwarto$ciowa.

Na poziomie intelektualnym Claire wiedziata doskonale, ze
nie byta nieudacznikiem. Wiele oséb duzo by dato, aby znalez¢
si¢ na jej miejscu. Jednakze gtgboko wewnatrz, na poziomie emo-
cjonalnym, nadal byta przekonana o swojej bezwartosciowosci.

Gdy Claire poswiecita nieco czasu, aby przyjrze¢ si¢, z jakimi
wewnetrznymi wyobrazeniami zwiazana jest jej staba ocena,
odkryta niezwykle duzy, bardzo widoczny obraz, na ktérym jej
matka krecita glowa, wyrazajac oczywiste rozczarowanie i dez-
aprobate. Claire zdata sobie sprawe, iz to, ze czuta si¢ jak kom-
pletny nieudacznik, a takze brak wyboru, jakim grozity tego
rodzaju uczucia, byly bezpo$rednio zwiazane ze wspomnianym
wyobrazeniem. Wiele podejs¢ terapeutycznych zaktada, ze na-
lezatoby odkry¢ historyczne korzenie tego rodzaju obrazow —
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niekiedy moze si¢ to okazaé uzyteczne, gdy chce si¢ zmienié
taki obraz w co$ bardziej pozytywnego. W NLP istnicje jednak
wiele sposobéw dokonania bezposredniej zmiany ktopotliwego
obrazu. Wykorzystujac submodalnosci, Claire nauczyta si¢, ze
moze zmieni¢ rozmiar obrazu przedstawiajacego jej matke. Gdy
go powickszyta, czuta si¢ gorzej, kiedy jednak go pomniejszata,
poczuta si¢ znacznie lepiej. Po wykonaniu kilku takich ekspe-
rymentéw zauwazyta, ze sprawiajac, aby obraz jej matki stawat
si¢ maty, odlegty, ciemny, ptaski i czarno-biaty, spowodowata,
7e nie miat juz na nia zadnego wptywu. Gdy to zrobita, pozbyta
si¢ obrazu, przez ktory czuta si¢ zle — to jednak nie spowo-
dowato, ze zostal on automatycznie zastapiony przez co$ bar-
dziej pozytywnego. Nie wystarczyto jej, ze nie czuta si¢ zle —
chciata si¢ czué¢ dobrze. Aby to osiagnaé, nauczyta si¢ techniki
NLP zwanej btyskawicznym wzorem, ktérej tworca byt Richard
Bandler”.

Swish Pattern

Ponizej opisano jeden z przyktadow dziatania Swish Pattern oraz
jego natychmiastowe skutki. W trakcie krétkiej prezentacji do-
tyczacej NLP przeprowadzanej dla publiczno$ci sktadajacej sig
Z 0s0b szczegdlnie zainteresowanych tym zagadnieniem, pojawit
si¢ temat osobistych osiagni¢¢ oraz publicznego przemawiania.
Badania wykazuja, ze obawa przed publicznym przemawianiem
jest w Ameryce Igkiem numer jeden. Ludzi, ktorzy twierdza, ze
obawiaja si¢ stanaé i przemawiaé przed publicznoscia, jest wiccej
niz tych, ktorzy obawiaja si¢ czegokolwiek innego — w tym
wysokosci, psow, ciemnosci oraz $mierci.

“R. Bandler, Using Your Brain — for a Change, Utah 1985. Polskie
wydanie: Umyst: jak z niego wreszcie skorzysta¢, Centrum Kreowania
Lideréw, Skierniewice 1996.
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W trakcie dyskusji podnidst reke Tom, biznesmen w $red-
nim wieku. Powiedziat, ze cierpi na paralizujacy lek przed pu-
blicznymi wystapieniami. Obawiat si¢ publicznego przemawia-
nia, od kiedy siegal pamigcia — obawa ta powstrzymywata go
przed angazowaniem si¢ w pewne funkcje biznesowe. Gdy tyl-
ko myslat o wystepowaniu przed publiczno$cia, odczuwat roz-
draznienie i niepokdj — takie emocje zawsze spowalniaty go na
drodze do osiagania celéw. Nawet siedzac bezpiecznie na krzesle
stuchacza uwazat, ze jest mu bardzo trudno wyrazaé siebie
i swoje potrzeby. Gdy zapytano go, czy chciatby zosta¢ podmio-
tem demonstracji, powiedziat, ze nie moze si¢ zgodzi¢, ponie-
waz musiatby stanaé przed grupa. Tom okazat si¢ doskonatym
obiektem demonstracji Swish Pattern, poniewaz pod koniec pro-
cesu mozna byto z tatwoscia sprawdzié¢, czy ta technika dziata,
proszac go, aby stanat przed publicznoscia.

Trener NLP méwit do Toma, ktéry nadal siedziat na jednym
z miejsc przeznaczonych dla stuchaczy. Zapytat go, co widzi
oczami umystu, gdy tylko pomys$li o publicznym przemawianiu.
Tom powiedziat, ze widzi duzy, jasny obraz, z ktérego patrzy na
niego wielu ludzi. Co ciekawe, wszyscy ludzie, ktorzy stanowili
jego publiczno$¢, mieli oczy wielkodci zaréwek. Gdy tylko spoj-
rzat na ten obraz, jego mig$nie brzucha napinaty si¢, a w ustach
czut suchosé.

Nastepnie trener pomdgt Tomowi w stworzeniu pozytywnego
obrazu siebie, ,,cudownego Toma" bedacego osoba, ktéra nie
reagowata juz na publiczno$¢ tak, jak on. Nastepnie, w obecno-
Sci ogladajacej, stuchajacej i uczacej si¢ publiczno$ci, Tom za-
mienit wyobrazenie ,,cudownego Toma" w roziskrzony punkt,
umiescit ten punkt w centrum obrazu publiczno$ci z oczami
wielkosci zardwek, a nastepnie szybko zamienit obraz publicz-
nos$ci na wyobrazenie ,,cudownego Toma", sprawiajac, aby to
ono stato si¢ duze i jasne. Nastgpnie poproszono go, aby wy-
obrazit sobie pusty ekran i powtdrzyt ten prosty proces dziesieé
razy, za kazdym razem wykonujac go szybcie;j.
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Gdy trener przekonat si¢, ze Tom doktadnie i skutecznie wy-
konat Swish Pattem, poprosit go, aby wyszedt przed publicznosé
i opowiedziat o rezultatach. Gdy Tom stanat przed stuchaczami
i rozluzniony oraz pewny siebie spojrzal im w oczy, w sposdb
zdradzajacy zaskoczenie i niedowierzanie powiedziat, ze teraz
czuje si¢ doskonale, przemawiajac do publiczno$ci. Stuchacze
zareagowali gromkimi oklaskami.

Swish Pattern nie tylko pozwala poradzi¢ sobie z atakami na
wlasny potencjat i innymi blokadami pozytywnej wiary w sie-
bie, lecz réwniez ukierunkowuje Twdj mdzg na coraz silniejsza
wiar¢ w siebie, umozliwiajac Ci patrzenie w coraz jasniejsza
przyszto$¢. Pozwala natychmiast poradzi¢ sobie z obecnymi,
przesztymi oraz przysztymi problemami i zmartwieniami zwia-
zanymi z wiara w siebie, poniewaz wspomniane wyobrazenie
,cudownego Ciebie" dostownie tworzy czes¢ Twojego pozytyw-
nego obrazu siebie.

Mary, czterdziestodwuletnia kobieta, ktéra chciata zostaé te-
rapeutka, wykorzystata Swish Pattern, aby rozwiaza¢ problem,
z ktéorym od dawna nie mogta sobie poradzi¢. Gniew i strach
Zwiazany z wczesnym porzuceniem jej przez ojca uniemozli-
wiaty jej stani¢cie na wlasnych nogach i lepsze wykorzystanie
wtasnego potencjatu. Gdy pomyslata o tym, co powstrzymywato
ja od najlepszego wykorzystywania mozliwosci, nagle us$wia-
domita sobie, ze najpierw widzi w myslach obraz zblizajacej si¢
piesci ojca. Obrazowi temu towarzyszyt gtos, ktéry mowit , nie
chce Ciebie". Potaczenie tego obrazu, ktéry widziata oczami wy-
obrazni, ze wspomnianym glosem, naprawde wystarczato, aby
wytworzy¢ glebokie poczucie bezwartosciowo$ci, ktorej towa-
rzyszyt gniew i strach.

Podobnie jak Toma, Mary poproszono, aby poswiccita tyle
czasu, ile bedzie jej potrzebne, aby wyobrazi¢ sobie siebie jako
osobe, ktéra juz rozwiazata problem ze stosunkiem do ojca, do
tego, co myslat, i do tego, co robit. Nastepnie Mary sprawita, aby
,cudowna Mary" stata si¢ unoszacym si¢ W przestrzeni rozis-
krzonym punktem. Umieécita taki roziskrzony punkt posrodku
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obrazu piesci ojca, po czym szybko zamienita obraz pigsci na
wizerunek ,,cudownej Mary", pozwalajac, aby stawat si¢ duzy
i jasny, dopdki nie wypelnit catego pola widzenia. Za kazdym
razem, gdy zamieniata obraz pigéci ojca na wyobrazenie ,,cudow-
nej Mary", styszata, jak ,,cudowna Mary" mowi ,,czuje sic ze
soba dobrze!". Dzwigk gtosu ,,cudownej Mary" odbijat si¢ echem
w catej jej gtowie. W ciagu kilku minut Mary kilka razy wyko-
nata btyskawiczny wzér i doswiadczyta giebokiej, wewnetrznej
przemiany.

Wiele miesiecy po wykonaniu tego ¢wiczenia Mary napisata:
,, Teraz dysponuj¢ wewnetrzna wolnoscia i radoscia — widze,
jak petna zycia i promieniejaca stawiam czota przysztosdci. A gdy
widze siebie, mam wigcej sity, aby wczué si¢ w terazniejszo$¢.
Mozna nawet powiedzieé, ze bardziej siebie kocham". Jej sto-
sunek do siebie oraz wspomnienia ojca catkowicie si¢ zmienity.
Wkrétce po zakonczeniu tego transformujacego doswiadczenia
 zalozyla wlasna firme i zerwata dtugi, bezproduktywny zwiazek
Z zonatym mezczyzna,

Teraz Ciebie zapraszamy w podobna podréz w kraing samo-
poznania i osobistej zmiany — wykonaj nastgpne ¢wiczenie.

CWICZENIE 36. SWISH PATTERN

Poswig¢ tyle czasu, ile bedzie Ci potrzebne, aby wykonaé¢ kazdy
etap tego ¢wiczenia doktadnie, komfortowo, z tatwoscia i we wta-
snym tempie.

1. Zidentyfikuj obraz-wskazowke. Pomysl o okresie zycia, w ktd-
rym bytes dla siebie szczegdlnie surowy — gdy brakowato Ci wiary
w siebie. Moze byto to niedawno, a moze ming¢to juz sporo cza-
su — wybierz czas, gdy brakowato Ci wiary w siebie, aby podjaé
kroki zmierzajace do osiagnigcia osobistych celéw, na ktérych
naprawde Ci zalezato. Czas, kiedy czutes, ze nie jeste§ w stanie
wykorzysta¢ peini swoich mozliwosci. Mozesz tez pomysle¢ o zda-
rzeniu, ktérego sie¢ spodziewasz — o przysztym wydarzeniu, na
ktére czekasz, czujac dyskomfort i bezradnos$é.
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Faktycznie zaangazuj si¢ w to doswiadczenie — w petni od-
czuwaj wszystko to, co zobaczysz, poczujesz i ustyszysz. Pozwdl,
aby nieprzyjemne emocje, ktére kojarzysz z tamtym okresem zycia,
staty sig jeszcze intensywniejsze. W miarg jak owe uczucia beda
stawa¢ si¢ w Twoim wngtrzu coraz silniejsze, zwrd¢ uwage, w jakiej
czesci ciata bedziesz je odczuwaé najintensywnie;j.

Teraz, gdy juz uswiadomisz sobie te uczucia, bedziesz mogt
réowniez zaczaé zwraca¢ uwage na to, co widzisz oczami umystu.
Uswiadom sobie istnienie elementéw, ktére widzisz, poniewaz
odczuwasz negatywne emocje. Obraz moze wydawac Ci si¢ ab-
solutnie sensowny — cho¢ wcale nie musi tak by¢é. Tak czy ina-
czej, po prostu zwré¢ uwage na to, co sobie wyobrazasz. Pomysl
réwniez o tym, co by¢ moze styszysz — co$, co kto$ do Ciebie
mowi, a by¢ moze co$, co méwisz Ty sam — to réwniez moze przy-
czynia¢ si¢ do nasilenia wspomnianych nieprzyjemnych emocji.

Teraz na chwilg odsun na bok t¢ kompozycje nieprzyjemnych
obrazow i dzwiekow.

2. Zaktocenie. Aby tatwiej Ci byto odsuna¢ wspomniane doswiad-
czenie na bok, powiedz gto$no swoj numer telefonu. Nastepnie,
ot tak sobie, a takze zeby jeszcze na chwile si¢ zdekoncentro-
wacé, sprobuj jeszcze raz gto$no powiedzie¢ swdj numer telefonu,
ale tym razem wspak.

J. Stworz tworczy wizerunek wlasny. Teraz poswig¢ minute lub
dwie, aby stworzy¢ obraz samego siebie w sytuacji, w ktorej roz-
wiazate$ juz problem majacy negatywny wplyw na Twoja wiarg
w siebie. To przyszty ,, Ty" — ,,Ty", ktéry jest juz kilka krokéw
przed Toba, ,, Ty", ktory nauczyt si¢ juz, jak rozwiazaé swdj pro-
blem. Ten przyszty ,, Ty" rozwiazat problem, wykorzystujac me-
tody, ktére dopiero poznasz. Ten ,, Ty" wie, ze osiagniesz sukces,
poniewaz jemu juz si¢ to udato. To ,, Ty", ktéry przeszedt juz
przez wszystko, czego doswiadczyte$, a nawet jeszcze wiecej. Mysli
o Tobie z mitoscia i dobrocia, a poza tym wie, ze uda Ci sig
osiagnaé sukces.

Zobacz tego ,,cudownego Ciebie" doktadnie przed soba — niech
bedzie to duzy, jasny i kolorowy obraz Ciebie, osoby posiadajacej
wiele zasobdw, ktére pozwola jej poradzié¢ sobie z blokujacym
Cig problemem. To ,,Ty", ktéry dysponuje wieloma dodatkowymi
mozliwo$ciami wyboru, wieloma zréznicowanymi sposobami na
poradzenie sobie ze wszystkim, co dostrzegles, ogladajac niedawno
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nieprzyjemny obraz. Upewnij si¢ jednak, ze ,,cudowny Ty" nie
jest doskonaty i ma poczucie humoru.

A co najwazniejsze, zwrd¢ uwage na to, jak bardzo czujesz
si¢ przyciagany przez te osobe. Samo patrzenie na nia sprawia,
7e zaczynasz odczuwaé intensywne pragnienie stania si¢ ta osoba.
Jezeli nie czujesz poteznego przyciagania, ktére pozwolitoby Ci
bardziej zblizy¢ si¢ do wspomnianego obrazu ,,cudownego Cie-
bie", poswieé tyle czasu, ile bedziesz potrzebowaé, aby uczynié
go bardziej rzeczywistym, bardziej wiarygodnym i bardziej zbli-
zonym do wizji tego, kim chcesz zosta¢. Mozesz tego dokonaé,
wzbogacajac submodalnosci takiego obrazu. Mozesz na przy-
ktad sprawié, aby stat sie¢ wickszy, jasniejszy, bardziej kolorowy
i ruchomy. Innym sposobem na stworzenie przekonujacej wizji
,cudownego Ciebie" jest zadanie sobie nastepujacego pytania:
jak wygladatoby wyobrazenie ,,cudownego Ciebie", gdyby miato
by¢ niezmiernie przekonujace? Tego rodzaju pytanie ,,co by byto,
gdyby" pozwoli Twojemu umystowi natychmiast stworzy¢ zde-
cydowanie bardziej atrakcyjny obraz ,,cudownego Ciebie".

Nastepnie, gdy bedziesz juz czué intensywne pragnienie zo-

stania owym ,,przysztym Toba", zauwaz, ze ,,cudowny Ty" méwi
szczerym i absolutnie uczciwym grosem, przekonujac Cig: ,,Czuje
sic ze soba dobrze". Stowa ,.czuje sie ze soba dobrze" sa skie-
rowane do Ciebie i zaczynaja okraza¢ Twoja gtowe, wnikajac do
zakamarkéw umystu. Wstuchaj sie w te stowa... wstuchaj sie w ci-
che echo — bedzie Ci sie wydawaé, ze Twoja gtowa znajduje sie
we wnetrzu duzego ztotego dzwonu. A gdy bedziesz stuchaé stéw
,Czuje sie ze soba dobrze", pozwdl, aby dobre emocje zaczety
,obmywacé" Cie i ,,przeptywaé" przez Ciebie.
4. Zacznij éwiczyé rozszerzanie tworczego wizerunku wlasnego.
Nastepnie umies$é ,,cudownego Ciebie" w malutkim roziskrzo-
nym punkcie unoszacym si¢ w przestrzeni tuz przed Toba. Po-
zwol, aby ten roziskrzony punkt szybko rdst i stawat si¢ coraz
wiekszy, dopdki obraz nie wrdci do rzeczywistych rozmiardw i nie
bedziesz mogt zobaczy¢ ,,cudownego Ciebie"... doktadnie przed
soba... duzego, jasnego i kolorowego. Ustysz tez, jak ,,cudowny Ty"
uczciwie i szczerze moéwi: ,,Czuje sie ze soba dobrze"... a stowa
te zaczna okraza¢ Twoja glowe, tak jakby znajdowata si¢ ona we-
wnatrz duzego ztotego dzwonu — poczuj, jak ,,obmywaja’ Cie
dobre emocje. Teraz zobacz w umysle pusty ekran, tald jak w ldnie.
Powtérz ten proces kilka razy, dopdld nie stanie sie automatyczny.
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5. Umiesé punkt z tworczym wizerunkiem wtasnym w obrazie-
wskazowce. Teraz umie$¢ wspomniany maty roziskrzony punkt
w centrum obrazu-wskazéwki, ktéry odkrytes w kroku 1.

6. Wymieri obrazy (btyskawicznie). Teraz, gdy nieprzyjemny obraz
bedzie blaknaé¢, maleé i znikaé, roziskrzony punkt zawierajacy
,cudownego Ciebie" szybko bedzie sie powigkszaé i jasnieé,
powigksza¢ i jasnie¢, dopdKi.... blysk... obraz ,,cudownego Cie-
bie" nie przestoni nieprzyjemnego obrazu, wypetniajac cate pole
widzenia, tak aby wszystldm, co bedziesz mdgt zobaczyé, byt obraz
,cudownego Ciebie". Gdy bedziesz oglada¢ ten obraz siebie (duzy,
jasny, kolorowy i znajdujacy sie doktadnie przed Toba), mowiac
,Czuje si¢ ze soba dobrze"... ustyszysz stowa, ktore beda okrazaé
Twoja gtowe i odbijaé¢ si¢ niewielkim echem... tak jakby Twoja
glowa znajdowata si¢ wewnatrz duzego ztotego dzwonu... i po-
zwolisz, aby ,,obmyty" Cie dobre uczucia.

7. Zobacz pusty ekran. Teraz zobacz oczami umystu pusty

ekran — tak jakby$ patrzyt na pusty ekran w sali kinowej przed
rozpoczeciem seansu.

8. Powtorz ¢éwiczenie dziesieé razy. Teraz wykonaj kroki 4 - 6
nieco szybciej. Jeszcze raz umies¢ wspomniany roziskrzony punkt
W centrum nieprzyjemnego obrazu. W miare jak nieprzyjemny
obraz bedzie szybko blaknaé, male¢ i znikaé, przygladaj sig, jak
Twoj wizerunek wtasny szybko staje sic wickszy i jasniejszy,
i wigkszy i jasniejszy, dopoki... btysk... obraz ,,cudownego Cie-
bie" nie przestoni nieprzyjemnego obrazu. Obraz ,,cudownego
Ciebie" jest za$ duzy, jasny i kolorowy — styszysz glos méwia-
cy: ,,Czuje sic ze soba dobrze"... a stowa te zaczynaja okrazaé
Twoja gtowe i odbija¢ sig echem, tak jakby$ znajdowal si¢ we-
wnatrz duzego ztotego dzwonu... a Ty pozwalasz, aby dobre
emocje Ci¢ ,,obmywaty". Nastgpnie widzisz pusty ekran — do-
ktadnie taki, jaki mogtbys$ zobaczyé w pustej sali kinowe;.
Powtdrz caly proces jeszcze cztery razy, za kazdym razem
wykonujac go szybciej. Nastepnie powtdrz go jeszcze trzykrot-
nie, pamigtajac o tym, aby po kazdym ¢wiczeniu zobaczy¢ pusty
ekran. Na koniec uruchom ten proces jeszcze dwa razy — tak
szybko, jak jeste§ w stanie. Gdy zrobisz to naprawde szybko,
mozesz nie uswiadomié sobie poszczegdlnych zamieniajacych sie
miejscami obrazéw. Dziesigciokrotne wykonanie opisanego proce-
su wiekszo$ci 0s6b w zupetnosci wystarczy. Niektorym wystarcza
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jednak, gdy wykonaja to ¢wiczenie raz albo dwa razy — sa tez
tacy, ktory potrzebuja dwudziestu powtorzen. lle razy Ty musisz
je powtarza¢, dopdki catkowicie nie pozbedziesz sig¢ nieprzyjem-
nych emocji?

9. Mnozenie tworczego wizerunku wtasnego. Poniewaz pozy-
tywna wiara w siebie jest obiektywnym i Korzystnym wyobraze-
niem siebie samego, ktére wptywa na wszystkiec Twoje doswiad-
czenia, bedzie ona najbardziej skuteczna, gdy bedziesz widzieé
wewnetrzne pozytywne wyobrazenia siebie samego wszedzie tam,
gdzie spojrzysz — w przeszto$ci, terazniejszoSci i przysztosci.
Wyobraz sobie, ze mozesz fizycznie trzymaé w rekach obraz ,,cu-
downego Ciebie". Po prostu siegnij i chwyé go rekoma. Gdy go
dotkniesz, zacznie $wieci¢. Teraz zwielokrotnij ten obraz, tworzac
tysiace obrazow ,,cudownego Ciebie", jeden po drugim jak wielka,
talie¢ kart — jasniejaca i kolorowa.
Nastepnie zostaw jeden z obrazéw doktadnie przed soba,

a reszte podnie$ i rzu¢ wysoko w powietrze. Przyjrzyj sie, jak
wszystkie te obrazy ,,cudownego Ciebie" zaczynaja spada¢ i osiadaé
wokot Ciebie we wspotsrodkowych okregach — wszedzie wokdt
Ciebie i tak daleko, jak mozesz siggna¢ wzrokiem w kazdym
kierunku... w Twojej przesztosci, Twojej terazniejszosci i Twojej

przysztosci. Wyobraz sobie, ze widzisz dziesiatki utozonych jeden
za drugim okregéw sktadajacych sie z obrazéw ,,cudownego Cie-
bie", a takze ze mozesz ustyszeé je jako chér kochajacych, uczci-
wych gloséw moéwiacych: ,,Czuje si¢ ze soba dobrze!". Mozesz
zgodzi¢ si¢, aby dobre emocje ,,obmyty" Cie¢ i ,,przeptynegty”
przez Ciebie.

10. Testowanie Twoich dokonari. Teraz, gdy juz kilka razy wy-
konates$ ¢wiczenie, powiniene$ zbadaé wyniki pracy. Poswieé wiec
chwile i zwré¢ uwage na to, jak sig czujesz, gdy prébujesz przy-
pomnieé sobie pierwotny, nieprzyjemny obraz-wskazéwke. Jezeli
w ogodle nie jeste§ w stanie przypomnie¢ sobie nieprzyjemnych
emocji lub jesli masz duze trudnos$ci nawet z zobaczeniem nie-
przyjemnego obrazu, osiagnate$ sukces!

Jezeli mysSlac o wspomnianym obrazie-wskazéwce, odczuwasz
jakiekolwiek nieprzyjemne emocje, po prostu powtarzaj ¢wiczenie,
zwracajac szczegblng uwage na kazdy z etapdw, dopoki nieprzy-
jemne uczucia nie znikna.
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Swish Pattern to bardzo prosty i skuteczny sposéb umozli-
wiajacy stworzenie obiektywnego i korzystnego wizerunku wia-
snego przynoszacego natychmiastowe rezultaty w konkretnych,
ktopotliwych sytuacjach. Jedna z najciekawszych cech tej techni-
ki jest to, ze nie wiesz z gory, co zrobisz nastepnym razem, gdy
znajdziesz si¢ w sytuacji podobnej do tej, ktdra sprawia Ci ktopo-
ty. Cho¢ wiele proceséw NLP tworzy konkretny zestaw zacho-
wan pozwalajacych na poradzenie sobie z okreslonymi sytuacjami,
Swish Pattern opiera si¢ na nieswiadomosdci, ktéra umozliwia
znajdowanie twdrczych sposobdéw radzenia sobie z nimi — jest to
zadziwiajace potwierdzenie jednego z zatozern NLP: ludzie maja
juz wszystkie zasoby, ktérych potrzebuja.

Jeden ze sposobdw mysSlenia o Swish Pattern zaktada, ze two-
rzy on niezwykle motywujacy wizerunek wlasny przedstawiajacy
osobe, ktéra chcesz sie sta¢. Taka potezna motywacja organizuje
i koncentruje wszystkie Twoje swiadome zasoby na sytuacji pro-
blemowej, a takze pomaga Ci znalez¢ sposoby poradzenia sobie
z nia. Wizerunek wlasny, ktéry tworzysz, postugujac sie Swish
Pattern, wptywa rowniez na wszystkie Twoje doswiadczenia:
przeszte, terazniejsze i przyszte.

W przedstawionym tutaj Swish Pattern w celu dokonania za-
miany dwdch obrazéw wykorzystano rozmiar i jasno$é¢. Do za-
miany obrazéw mozesz rowniez wykorzysta¢ takie kontrasty jak
kolor-czern i biel, blisko$¢-oddalenie, trojwymiarowo$é-ptaskosé,
zdjecie-film badz dowolna inna par¢ submodalnosci. W przy-
padku niektdérych oséb korzystanie z takich alternatywnych spo-
sobow postugiwania sie Swish Pattern okaze si¢ bardziej sku-
teczne od metody przedstawionej w niniejszej ksiazce. Istnieje
réwniez mozliwos¢ zaadaptowania Swish Pattern do systemu stu-
chowego — bedzie wéwczas dochodzi¢ do zamiany wskazdowki
dzwigkowej oraz gltosu towarzyszacego wizerunkowi wlasnemu.

Jezeli przedstawiona tutaj procedura w Twoim przypadku
okazuje si¢ nieskuteczna, nawet pomimo tego ze wykonasz ja
doktadnie wiele razy, prawdopodobnie to wtasnie jeden z tych
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alternatywnych sposobéw w Twoim przypadku sprawdzi sie
lepiej’.

Obawa przed krytyka

Dla wickszosci ludzi jedna z najwickszych przeszkéd uniemoz-
liwiajacych bycie soba jest obawa przed krytyka. Poniewaz na-
sze relacje z innymi sa zrédtem najwigkszych radosci (a takze
zrédtem innych waznych rzeczy, takich jak pozywienie® albo
praca), wszyscy odczuwamy potrzebe wpasowania sic w krag
innych ludzi i nawiazania z nimi dobrych kontaktéw. Krytyka
ze strony innych czgsto postrzegana jest jako grozna i niebez-
pieczna. Aby chronié si¢ przed taka krytyka, czesto ostrzegamy
Iub krytykujemy samych siebie. Czy kiedykolwiek styszate$
w umysle glos, ktéry méwit Ci, ze nie mozesz wykonac¢ jakiego$
zadania, albo ze nie uda Ci si¢ wykona¢ go tak dobrze, jakbys$
chciat, badz tez ze jeste$ po prostu gtupi lub niekompetentny?
Wszyscy z nas czasami stuchaja takiego glosu. W poprzednim
rozdziale przedstawiliSmy kilka konkretnych strategii umozli-
wiajacych radzenie sobie z samokrytycznymi gtosami.

Pozbycie si¢ nieSmiatosci...

Bardzo zblizonym nietwdérczym stanem umystu jest bolesna
niesmiatos¢, ktora zwykle wiaze si¢ z tym, ze czujemy si¢ kryty-
kowani lub deprecjonowani przez innych, a nie przez wewnetrzny

> C. Andreas, S. Andreas, Change Your Mind — and Keep the
Change, Heart of the Mind: Engaging Your Inner Power to Change with
Neuro-Linguistic Programming, Utah 1987. Polskie wydanie: Serce
umystu: Jak przezwyciezy¢ trudnosci, z ktorymi borykamy sie na co
dzieni ?, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2001.

° Autor nadaje tutaj szczegdlne znaczenie relacji miedzyludzkich.
Chodzi o to, Ze relacje te — znajomos¢ i stosunki z ludzmi — sa pod-
stawa uzyskiwania wszelkich dobr materialnych i niematerialnych,
m.in. pracy i pozywienia —przyp. red.
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krytyczny glos. Wiele oséb odczuwa nie$miatos¢, gdy odkryje,
7e jest przedmiotem krytyki. Wiele jednak odczuwa niesmiatosé
nawet w samotnosci. To, ze kto$, kto jest zupelnie sam, moze
czud sie ,,krytykowany", a co za tym idzie, odczuwaé nie§miatos¢,
jest doskonatym przyktadem tego, ze to nasze myslenie (a nie
czynniki zewnegtrzne) wptywa na wiar¢ w siebie.

Wtlasnie teraz poswie¢ chwile, aby wykonaé pewien ekspe-
ryment mysSlowy. Pomysl o czasie, kiedy czute$ si¢ szczegdlnie
nie$miaty. Moze to by¢ niedawne doswiadczenie nie§miatosci —
mozliwe tez, ze sytuacja taka miata miejsce dawno temu. Tak czy
inaczej, pomysl o takim okresie — zobacz to, co wtedy widziates,
ustysz to, co wtedy styszates, i poczuj to, co wtedy czutes.

Jezeli w petni odtworzyte$ doswiadczenie bycia nieSmiatym,
prawdopodobnie czujesz si¢ troche nieSmiaty wtasnie teraz. Wy-
korzystajmy to uczucie, aby wprowadzi¢ nieco zmian. W ktérej
czesci Twojego ciata najbardziej odczuwasz nie$miato$¢? Po-
$wie¢ chwile i zwrd¢ na to uwage.

Nastepnie odprez sie i pozwdl, aby poczucie nieSmiatosci stato
si¢ troche intensywniejsze. Spraw, aby stato si¢ ono tak silne,
7e bedziesz mégt je zobaczy¢ jako obraz widziany oczami umystu.
Teraz wez taki obraz (niezaleznie od tego, jak wiasciwie bedzie
wygladad) i spraw, aby stal si¢ mniejszy, ciemniejszy i czarno-
-biaty, a nastepnie odsun go daleko od siebie. Czy nadal czujesz
to samo? Czy czujesz si¢ inaczej? To wazne, aby$S w tej chwili
nie oceniat wartosci swoich uczu¢ — po prostu zwrdé uwage na
to, jak si¢ czujesz.

Teraz powigksz ten sam obraz, pokoloruj oraz przybliz. Jak si¢
teraz czujesz? Zwykle osoby, ktore probuja wykonaé ten ekspe-
ryment mySlowy, méwia o pot¢znej zmianie zwiazanej z fizycz-
nym sposobem odczuwania nie$Smiatosci. Nast¢pnie spraw, aby
taki obraz ponownie stat si¢ mniejszy, ciemniejszy, czarno-biaty
i oddalony, tak aby$ mogt poczué si¢ bardziej komfortowo. Zmie-
niajac intensywno$¢ obrazu poprzez inteligentne wykorzystanie
submodalnosci, mozesz poczué si¢ bardziej lub mniej nieSmiaty.
Ktory sposéb myslenia o tym doswiadczeniu wolatbys zapamigtaé?
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Zwyczaje osOb cieszacych sie
silna wiara w siebie

Zwykle osoba niewierzaca w siebie, ktéra nie wie, jak czué si¢
ze soba dobrze, przyjetaby postawe obronna, gdyby kto$ inny
znalazt jaka$ wade zwiazana z jej osiagni¢ciami, warto$ciami
lub celami. Poczutaby si¢ zraniona i bezradna, gdyby byta kry-
tykowana niemal przez wszystkich. Mogtaby zatem ,,oddawac”
stowne ciosy — w jaki$ sposéb znajdowaé wing w innych oso-
bach, starajac si¢ utrzymac wtasna wiare w siebie. Mogtaby tez
poczué si¢ zdruzgotana taka krytyczna uwaga i straci¢ zaintere-
sowanie pozostatymi opiniami krytykujacego. Nie bytaby w stanie
zauwazy¢, ze kazdy ma wiasna, unikalna perspektywe oraz model
$wiata. Nie potrafitaby obiektywnie porownaé opinii innej osoby
ze swoja. Na domiar ztego wiele oséb bez wiary w siebie w rze-
czywistosci ignoruje wtasne uczucia i warto$¢, starajac si¢ sprawic
przyjemnos¢ osobie krytykujacej poprzez bycie ,,zgodnym" — nie-
zaleznie od tego, jak niesprawiedliwie sa traktowane.

Dla poréwnania osoba o silnej wierze w siebie czuje si¢ ze
soba dobrze, a w takiej samej trudnej sytuacji miataby dos¢ sity,
aby zapoznaé si¢ z punktem widzenia innej osoby i nalezycie
go oceni¢. Nie czutaby sic zmuszona do zaakceptowania lub
odrzucenia punktu widzenia rozmowcy. Akceptujac siebie, nie
czutaby oporu, aby przyjaé to, ze kazdy z nas ma odmienny,
osobisty model $wiata. Jezeli jednak osoba cieszaca si¢ silna
wiara w siebie poczutaby si¢ w jaki§ sposdb obrazona, z tatwo-
$cia poinformowataby o tym rozmoéwce i podjeta wtasciwe dzia-
tania zmierzajace do osiagniecia rozwiazania typu ,,wygrana-
wygrana" zawsze wtedy, kiedy bytoby to mozliwe.

Powiedziano, ze jedna z kluczowych réznic miedzy skutecz-
nymi a nieskutecznymi sprzedawcami wiaze si¢ z umiejetnoscia,
beznamigtnego reagowania na nieustanne przypadta odrzucania
ich samych oraz ich produktu. Sprzedawcy musza na co dzien
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stawia¢ czota odrzuceniu i skutecznie je przezwycieza¢ — w prze-
ciwnym razie nie popracowaliby dlugo w dziale sprzedazy.
A poniewaz dochdd ze sprzedazy jest raczej bezposrednio zwia-
zany z liczba nawiazywanych codziennie kontaktéw, im lepiej
radzisz sobie z odrzuceniem, tym wigksza jest szansa na to, ze
osiagniesz sukces.

Jak tatwo wykorzystaé krytyke?

Widziated juz, jak Twdj wiasny wewnetrzny krytycyzm moze
pozbawi¢ Cie pewnosci siebie— poznate$ tez dwa rézne spo-
soby pozwalajace zmieni¢ krytyczne glosy w sprzymierzencow:
(1) poprzez dopasowanie lokalizacji gtosu w rozdziale 6. oraz
(2) poprzez przeramowanie w rozdziale 8. Kolejnym waznym
etapem jest nauczenie si¢, jak radzi¢ sobie z krytyka innych
ludzi, poniewaz moze ona by¢ réwnie niszczycielska — jest tez
powaznym problemem zaréwno w pracy, jak i w domu.

Tom, kierownik dziatu szkolenia i rozwoju organizacji w du-
zym banku, czut si¢ dod¢ kiepsko z powodu tego, co dziato si¢
w pracy. Jego szef, prezes banku, byt wobec niego krytycznie
nastawiony, a on nie wiedziat, jak na to reagowaé, nie przyjmujac
przesadnie obronnej postawy. Bolat go brzuch, gdy musiat wystu-
chiwaé krytycznych uwag szefa. Przyjmowal wéwczas postawe
obronna, czut si¢ przygnebiony i nie byt w stanie nic zrobi¢ przez

reszte dnia.

Aby rozwiaza¢ swdj problem, wyprébowat oparta na perspek-
tywie obserwatora technike z rozdziatu 7. Wyobrazit sobie, ze
cofa si¢ i widzi siebie oraz szefa, a nastepnie oglada film o tym,
jak szef go krytykuje. Umozliwito mu to wstuchanie si¢ w to,
co moéwi szef, bez nieprzyjemnych wrazen i przyjmowania po-
stawy obronnej. Nastgpnie porownat stowa szefa ze swoimi dzia-
Yaniami, ktére zapamigtat. Szef méwit, ze nie jest graczem zespo-
Yowym, poniewaz nie zawsze uczestniczy w zebraniach. Tom
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zastanowit si¢ nad tym i powiedzial sobie: ,,Ale ja opuszczam
tylko te czesci zebran, ktdre nie sa bezpos$rednio zwiazane z praca
mojego dziatu". Gdy zastanowit si¢ nad ta kwestia jeszcze chwile,
przyjmujac perspektywe obserwatora, zdal sobie spraweg, ze ,,in-
nym musi si¢ wydawaé, ze ich nie wspieram — nie wiedza, co
robie, kiedy mnie tam nie ma". Zdat sobie sprawe, ze przeka-
zywana przez szefa krytyka byta po czeSci istotnymi informa-
cjami zwrotnymi — wczeé$niej po prostu nie byt w stanie ich
ustyszeé, poniewaz tak szybko przyjmowal postawe obronna.
Tom zastanowit si¢ wowczas, jak chcial odpowiedzieé sze-
fowi. Zastanowit si¢ nad wtasciwa odpowiedzia, a nast¢pnie obej-
rzat ,film" przedstawiajacy scene¢ rozmowy z szefem, zwracajac
szczegblna uwage na jego reakcje. Wyobrazit sobie réwniez, ze
bierze udziat w zebraniach lub wyjasnia zespotowi kierownikow,
dlaczego go na nich nie bedzie. Pomogto mu to zaprogramowad
umyst tak, aby wystuchat i wykorzystal przekazane przez szefa
informacje zwrotne. Gdy skonczyt, zdat sobie sprawe, ze ma
lepszy stosunek zaréwno do szefa, jak i do siebie samego.

Przeprogramowanie umystu

Tom nie zdat sobie jednak sprawy z tego, ze zmieniajac sposob
myslenia o reakcji na krytyke w tym konkretnym przypadku,
przeprogramowat swoj umyst tak, aby réwniez w przysztosci,
gdy tylko zostanie przez kogo$ skrytykowany, cofnaé si¢, ocenié
stuszno$é krytyki, pomys$le¢ o wtasciwej odpowiedzi, przekazaé
ja i zastanowié sig, w jaki sposob mozna wykorzystaé wszelkie
uzyteczne informacje zwrotne. Mozesz przeprogramowaé swoj
umyst tak jak Tom, wykonujac opisane ponizej ¢wiczenie.

ROZWIJANIE UMIEJETNOSCI 297

CWICZENIE 37. ZROWNOWAZONA REAKCJA
NA KRYTYKE

1. Krytyka. Zacznij od przypomnienia sobie ostatniej sytuacji,
w ktorej Zle zareagowate$ na krytyke — gdy nie byte§ zadowo-
lony z tego, jak na nia odpowiedziate$. Wybierz umiarkowana
krytyke, aby tatwiej Ci byto wykona¢ niniejsze ¢wiczenie. Cofnij
si¢ do chwili, ktéra miata miejsce zaraz przez rozpoczegciem przy-
krego do$wiadczenia.

2. Pozycja obserwatora. Zobacz siebie w sytuacji, w ktérej za
chwile zostaniesz przez kogo$ skrytykowany, a gdy tylko ,,inny
Ty" rozpozna czyje$ stowa jako krytyke, zobacz, jak fen ,,drugi Ty"
zdysocjuje si¢ od zdarzenia. Gdy 6w ,,drugi Ty" zacznie przyj-
mowa¢é krytyke, mozesz wyobrazi¢ sobie, jak wychodzi z ciata
lub czuje sie¢ chroniony przez otaczajaca go tarcze¢ z pleksiglasu.
Pomocne moze okazaé si¢ zobaczenie stéw krytyki napisanych
drukowanymi literami w komiksowym ,,dymku".

3. Film o krytyce. Zobacz, jak ,drugi Ty" kreci szczegbtowy film
przedstawiajacy znaczenie krytyki, tak by mogt zrozumieé, o co
w niej chodzi. Jezeli éw ,,drugi Ty" nie ma do$¢ informacji, aby
zrobi¢ zrozumiaty film, zobacz, jak prosi krytykujacego o nie,
dopoki doktadnie nie zrozumie, co ma on do powiedzenia.

4. Film o Twoim doswiadczeniu. Teraz, gdy 6w ,,drugi Ty" poznat
juz punkt widzenia krytykujacego i zrozumiat, jak on postrzega
cata sytuacje¢, zobacz, jak ,,drugi Ty" kreci film o tym, co Ty
pamigtasz z tej samej sytuacji, a nastgpnie porownuje Twdj film
z tym, co zobaczyt krytyk.

5. Porownaj filmy. Czy filmy przedstawiajace interesujacy Cig
incydent pasuja do siebie, czy sa rozbiezne? Moga mieé¢ taka
sama tre$¢, pokrywa¢ si¢ jedynie czesciowo lub zupetnie do siebie
nie pasowaé. Pamietaj, ze zostaty nakrecone z roznych pozycji
percepcyjnych. Jezeli do siebie nie pasuja, zobacz, jak prosisz
krytykujacego o wiecej informacji. Ow ,drugi Ty" stara si¢ wtedy
zrozumieé krytyke.

6. Wybierz odpowied;. Na podstawie dokonanego przez ,,drugiego
Ciebie" porownania filméw zdecyduj, jaka reakcja bytaby najwita-
$ciwsza. Istnieje wiele mozliwych odpowiedzi — zaleza one od oko-
licznosci oraz stopnia zgodnosci (lub niezgodnos$ci) wspomnianych
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dwoch filméw. ,,Drugi Ty" méglby powiedzie¢ ,,przepraszam” lub
,,chciatem tylko panu powiedzie¢, ze si¢ martwi¢" badz ,,z mo-
jego punktu widzenia to wyglada zupetnie inaczej". Mdéglby réw-

niez odpowiedzieé: ,,to cickawe spojrzenie na to, co si¢ stato"

Iub ,,by¢ moze mogtem postapi¢ inaczej”, a nawet ,,dzickuje panu

za wyrazenie opinii". Zobacz, jak wybiera odpowiedz, ktéra w danej
sytuacji okaze si¢ wiasciwa, i informuje druga osobe, Ze stara

si¢ doktadnie zrozumieé, co ma ona na mysli. Gdy zobaczysz,
jak bedziesz odpowiadaé na krytyke, zwrde uwage na reakcje, z jaka
spotka si¢ taka odpowiedz. Mozesz zmienia¢ to, co méwi ,,drugi

Ty", a takze jego sposdb méwienia, dopdki nie bedziesz zado-
wolony z rezultatow.

7. Planowanie przysztosci. Nastepnie zdecyduj, czy cheesz zmienié
swoje zachowanie na podstawie informacji, ktore wtasnie otrzyma-
tes. Jezeli tak, zobacz, jak w podobnej sytuacji w przysztosci
wykorzystujesz inne zachowania. Proces ten jest sposobem na
przeprogramowanie umyshu tak, aby uzyskiwat automatyczny
dostep do takich nowych zachowan, gdy nastepnym razem znaj-
dziesz si¢ w tego rodzaju sytuacji.

8. Powtorz ¢wiczenie. Aby Twoje odpowiedzi staly sig jeszcze
bardziej automatyczne, przeanalizuj dwie lub trzy przyszie sytu-
acje, w ktorych prawdopodobnie bedziesz krytykowany — sytuacje,
w ktérych bedziesz chcial wykorzysta¢ poznany wtasnie nowy
sposéb reagowania. Powtdrz kroki 1-6 niniejszego ¢wiczenia,
zastanawiajac sic nad kazda z tych sytuacji, tak aby$ mogt wy-
konywa¢ kolejne czynnosci w sposéb jeszcze bardziej automa-
tyczny.

9. Integracja. Gdy skonczysz, przybliz do siebie te czes¢ Ciebie,
ktora opanowata nowa strategie, tak aby caly proces oceniania
krytyki i odpowiadania na nia naprawde stat si¢ czescia Ciebie.

Opisany proces zréwnowazonego reagowania na krytyke po-
zwala skutecznie odcinaé si¢ od krytyki i odkrywaé wszelkie
dostepne informacje zwrotne — niezaleznie od ich zrédta. Mozesz
go réwniez wykorzystaé, gdy dopiero spodziewasz si¢ krytyki
z czyjej$ strony, badz w sytuacjach, w ktérych sam siebie kry-
tykujesz. Swiadomogé tego, ze mozesz wykorzysta¢ ten proces,
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aby pozosta¢ otwarty na komunikacje i wtasciwie na nia reago-
waé, moze zdziata¢ cuda, jesli chodzi o zwickszenie Twojej wiary
w siebie.

Wartos$¢ krytyki

Gdyby$ nie dysponowat oferowana przez NLP strategia zréwno-
wazonego reagowania na krytyke, mdglbys$ traktowaé krytyke
tak, jakby stawiata Cic w sytuacji bez wyjscia. Jezeli bedziesz
zmuszony przyjmowaé postawe obronna zawsze wtedy, gdy be-
dziesz krytykowany, nie dostrzezesz zadnych uzytecznych infor-
macji, ktére moga by¢ ukryte w stowach krytyki.

Kazde zachowanie jest uzyteczne w jakim$ kontekscie. To
bardzo wazne zatozenie NLP oznacza, ze nawet krytyka ma
warto$¢. W rzeczywistodci kazda krytyka zawiera przydatne in-
formacje. Jezeli zastosowates$ strategic zréwnowazonego reago-
wania na krytyke i nie przyjate$§ postawy obronnej, gdy kto$ skry-
tykowal Twoje przekonania, wartosci lub zachowanie, bedziesz
w stanie uwaznie wstucha¢ si¢ we wszystko, co zostato powie-
dziane, obiektywnie to oceni¢ i wykorzysta¢ do swoich celéow
wszystko, czego si¢ nauczysz.

Jezeli krytyka okaze si¢ trafna, a Tobie uda si¢ zachowad
obiektywizm, mozesz odpowiedzie¢, w sposdb zréwnowazony,
zgadzajac si¢ z rozméwea: ,, Rozumiem, co masz na mysli". Twoja
zgoda nie musi jednak oznaczaé, ze zamierzasz cokolwiek w so-
bie zmienia¢. Mozesz si¢ zmienié¢, ale wcale nie musisz. Wybér
nalezy do Ciebie. Nauczytes si¢ po prostu, ze mozesz nawiazaé
ni¢ porozumienia z rozmdwca, a zawsze gdy bedziesz si¢ z nim
komunikowaé, mozesz podkresla¢ Wasze dazenie do zgody.

Jezeli zauwazysz, ze po prostu nie jeste$ w stanie zrozumied,
0 czym mowi druga osoba, mozesz spokojnie powiedzie¢: ,,Jesz-
cze nie do konca rozumiem, o co panu chodzi — czy moégiby pan
poda¢ nieco wiecej konkretow?". Jezeli poprosisz o obiektywne,
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bardziej szczegdtowe informacje, zwickszysz szansg na to, ze do-
wiesz si¢ znacznie wiecej zarowno o rozmowcy, jak i o sobie.
Mozesz po prostu poréwnaé wszystko to, co méowi Ci druga oso-
ba, z wlasnym doswiadczeniem, i odkry¢, gdzie doktadnie zga-
dzacie sig, a gdzie macie odmienne zdanie.

Jesli jednak nie zgadzasz si¢ z rozmdéwca, mozesz réwnie
dobrze wyrazi¢ swoje zdanie, w sposéb obicktywny moéwiac: ,,Wie
pan, mam na ten temat inne zdanie". Dowiesz si¢ rowniez, ze
Wasze sposoby widzenia §wiata znaczaco si¢ roznia, jesli cho-
dzi o pewne kwestie. Dzicki tym informacjom w przysztosci
bedziesz lepiej przygotowany do nawiazywania z ta osoba ko-
munikacji w formie, ktora bedzie jej bardziej odpowiadaé. Tak
wtasnie komunikuje si¢ osoba o silnej wierze w siebie.

Czego si¢ dowiedziates

W tym rozdziale przedstawiliSmy kilka uzytecznych procesow
umozliwiajacych budowanie szacunku do siebie i osiaganie pozy-
tywnej wiary w siebie. Oto czego si¢ dowiedziate$:

* Wiara w siebie wynika po prostu z Twoich wyobrazen,
ktére mozesz zmieniaé — ich tres¢ wptywa na to, czy emo-
¢je sa pozytywne, czy negatywne, submodalno$ci za$ maja,
wplyw na ich intensywnos¢.

* Poteznym narzedziem umozliwiajacym budowanie silnej
wiary w siebie jest przyjmowanie pozycji innego i doswiad-
czanie, jak to jest by¢ kims$, kto Ci¢ kocha i docenia, tak by
takie do$wiadczenia wptywaty na Twoja wiare w siebie.

*  Swish Patiem jest sposobem tworzenia pozytywnej wia-
ry w siebie oraz metoda umozliwiajaca wymyslanie no-
wych, twérczych zachowan w szczegdlnie klopotliwych
sytuacjach.
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*  Mozesz chroni¢ swoja wiare w siebie, jesli nauczysz sieg,
jak w sposéb zréwnowazony wykorzystywaé krytyke —
dzieki temu bedziesz mogt wystuchaé krytyki, obiektywnie
ja oceni¢ i zdecydowac¢, jak chcesz na nia odpowiedzie¢.

Wiara w siebie nie jest czyms$, z czym si¢ rodzisz, albo czyms,
co Ci si¢ po prostu przytrafia. Odgrywasz aktywna role w two-
rzeniu i utrzymywaniu wiary w siebie, tak by$ zawsze mogt
osiaga¢ najlepsze rezultaty.



ROZDZIAL 11,
Ksztaltowanie
pozytywnego myslenia

Wplyw pozytywnego nastawienia

Wiqkszoéc’ z nas sadzi, ze wie, jak wazne jest pozytywne
nastawienie — hart umystowy, ktéry pozwala przetrwad
trudne czasy. Wigkszo$¢ z nas nigdy nie bedzie musiata wysta-
wia¢ go na probe tak, jak musiat zrobi¢ to trener NLP Com-
prehensive, Gary Faris dwanascie lat temu.

Gary postanowil pobiega¢ po seminarium NLP w Santa
Cruz w Kalifornii. Ten trzydziestoo$miolatek trenowat, aby wziaé
udziat w biegu na ¢wieré mili dla seniorow. Tego dnia zdecydo-
wat si¢ pobiec brukowana droga wiejska wsrdd pdl soczystych
zielonych karczochow. Nagle ,,znikad" pojawita si¢ ciczaréwka
pedzaca ponad sze$édziesiat mil na godzineg. Kierowca nie wi-
dziat go, poniewaz na drodze byto niewielkie wzniesienie. Pro-
bowatl zahamowaé, ale ciezaréwka nadal jechata bardzo szyb-
ko, gdy uderzyta Gary'ego, odrzucajac go 40 metréw w pole.

Z poczatku lekarze nie byli pewni, czy w ogdle przezyje.
Przeprowadzili pierwsze dwie z szesciu operacji, ktérych osta-
tecznie potrzebowat Gary. Gdy niebezpieczenstwo juz mingto,
odwiedzito go kilku lekarzy z oddziatu intensywnej terapii. Po-
wiedzieli mu, ze zyje tylko dlatego, ze cieszyt si¢ doskonata kon-
dycja fizyczna. Poinformowali go tez, ze nigdy nie bedzie normal-
nie chodzié¢, nigdy nie bedzie nawet truchtaé¢, nie wspominajac
o bieganiu.
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Przez nastepne dwa lata Gary uczestniczyt w rehabilitacji
sportowej. Odbudowat swoje uszkodzone ciato, przezwyciczajac
niewiarygodne cierpienie fizyczne, a takze watpliwo$ci lekarzy.
Dzi§ Gary regularnie biega i trenuje, cze¢sto biorac udziat w za-
wodach.

Co sie stato? Gdyby byt tam dr Bernie Siegel, autor ksiazki
Mitosé, medycyna i cuda, zauwazylby, ze lekarze uzywali po pro-
stu najlepszych danych statystycznych, jakie posiadali. Gdy Ga-
ry'ego wniesiono na noszach do izby przyjeé, nie wiedzieli, ze
okaze si¢ wyjatkowym pacjentem.

Gary to kto$, kto wykorzystat NLP, aby przezwyciezyé za-
grazajaca zyciu kontuzje. Czytate$ juz o tym, jak wykorzystaé
NLP, aby pozna¢ tajemnice mistrzéw swiata — jak znalez¢ cechy,
ktére umozliwiaja im odnoszenie tylu sukceséw, a nastepnie na-
uczy¢ innych, jak mozna wyrobi¢ w sobie takie cechy. Gary zasto-
sowat te same zasady, aby odbudowaé swoje ciato, umyst i ducha.

Jako sportowiec Gary zawsze interesowal si¢ sprawnoscia.
Po wypadku miat jednak nowa, bardzo osobista i bardzo przeko-
nujaca motywacje, aby analizowaé zagadnienia zwiazane z re-
habilitacja pourazowa. Zamiast skarzy¢ si¢ na niesprawiedliwos¢é
losu albo sporzadzaé liste osob, ktorym mogtby wytoczyé proces,
badz tez zastanawiaé si¢, jakie mogitby dostaé odszkodowanie
za niepetnosprawnos$¢, Gary zdecydowat si¢ znalez¢ podstawowe
cechy charakteryzujace sportowcdédw, ktérym z powodzeniem
udato sie przej$¢ rehabilitacje. Pomyslat, ze podobne rzeczy przy-
trafialy si¢ innym ludziom. Co takiego wéwczas robili? A zwlasz-
cza co robili ci, ktdrzy wracali do peinej formy? Gary jak nigdy
pamigtat zatozenie NLP: jezeli jedna osoba moze co$ zrobié¢, kaz-
dy moze sie¢ tego nauczy¢. A on byt zdeterminowany, aby si¢
nauczy¢.

Nawet, gdy uczestniczyt w sesjach bolesnej fizjoterapii,
rozmawiat z osobami znajdujacymi si¢ w takim samym trud-
nym potozeniu. Czytat o stawnych sportowcach i o tym, czego
dokonywali. Szukat drugiego dna w ich historiach, starajac si¢
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analizowaé zrodta ich motywacji. Jego zmudne starania optacity
si¢ po wielokro¢. Gary odnalazt ostatecznie sze$¢ charaktery-
stycznych wzorcdw umystowych stosowanych przez wszyst-
kich sportowcéw, ktérych rehabilitacja zakonczyta sie powo-
dzeniem, a nast¢pnie sam zaczal je wykorzystywac.

Gdy Gary podzielit si¢ swoimi obserwacjami ze specjalistami
ds. rehabilitacji sportowej, odwdzieczyli mu si¢ naprawde¢ po-
zytywnym przyjeciem. W koncu jego badania zostaly opubliko-
wane w profesjonalnych czasopismach'. Gdy poinformowat
o swoich odkryciach kolegéw zajmujacych sic NLP, byt zasko-
czony (i zachwycony) liczba wizyt, listow i rozméw, ktdrych staty
si¢ one przyczyna. Gdy inni wykorzystali wnioski Gary'ego we
wspotpracy z klientami biznesowymi, specjalistami ds. ochrony
zdrowia, a nawet uczniami szkét podstawowych, odkryli, ze
wspomniane sze$¢ wzorcow umystowych nadawato si¢ do sto-
sowania w bardzo zréznicowanych dziedzinach takich, jak wy-
chowywanie dzieci, skok o tyczce czy polityka. Owe sze$¢ wzor-
cow umystowych okazato si¢ podstawowa, charakterystyka kazdego
przypadku pozytywnego nastawienia. Niezaleznie od tego, czy
analizowano zachowanie sportowcow, przedsigbiorcéw czy me-
nedzeréw, okazywato si¢, ze im solidniejsze podstawy miato ich
pozytywne nastawienie, tym czesciej wykorzystywali te szesé
elementéw. Jack Schwager, autor uznanego bestsellera Nowi
czarodzieje rynku’, sadzit, iz sa one tak istotne, ze wymienit je
jako kluczowe cechy charakteryzujace odnoszacego sukcesy in-
westora gietdowego.

' G J Faris The Power Positive Thinking: The Psychological Profile
of the Successful Athletic Rehabilitation Patien", Clinical Management
Magazine, wol. 9, nr 6/1989.

* J. D. Schwager, The New Market Wizards: Cowersations with Ame-
rican Top Traders, HarperBusiness, Nowy Jork 1992.
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Sze$¢ cech charakteryzujacych
prawdziwie pozytywne nastawienie

Przyjrzyjmy si¢ wspomnianym szesciu cechom charakterystycz-
nym dla pozytywnego nastawienia. Pamigtajmy, ze zadna z nich
nie jest wazniejsza od innych. Te sze$¢ cech zostato przedstawio-
nych po kolei, ale to jednoczesne wspdtdziatanie ich wszyst-

kich tworzy efekt synergii stanowiacy podstawe pozytywnego
nastawienia.

1 Wewnetrzna motywacja

Pierwszym odkrytym przez Gary'ego elementem byt wewnetrzny
kierunek motywacji stosowany przez uczestniczacych w reha-
bilitacji sportowcow. Byli oni przyciqgani przez bardzo konkretny
cel i odpychani przez pewne nieprzyjemne konsekwencje. Nie
byty to ,,hollywoodzkie" ani ,,new age'owe" obrazy przedstawia-
jace cheé zwyciezania, bycia najlepszym lub unikni¢cia kompro-
mitacji. Sportowcy ci mieli osobiste, konkretnie sformutowane
i przekonujace wizje pozadanych celéw lub nieprzyjemnych kon-
sekwencji. Wezmy na przyktad pewna obiecujaca ptywaczke-ju-
niorke, ktéra przechodzita rehabilitacje po kontuzji. Chciata nie
tylko odzyska¢ zdrowie, lecz réwniez wziaé udziat w konkursie,
aby wygra¢ stypendium. Byta zmotywowana i ukierunkowana
na dazenie DO celu. Innym przyktadem moze by¢ postawa pew-
nego czterdziestodwuletniego me¢zczyzny, ktéry uczestniczyt
w rehabilitacji, poniewaz nie chcial, zeby jego zapalenie stawow
si¢ nasilito. Jego motywacja byta cheé unikniecia potencjalnych
konsekwencji choroby, ktéra czesto konczy si¢ inwalidztwem.
Najlepsi sportowcy stosuja jednak zaréwno motywacje OD,
jak i DO. Wyobrazaja sobie konkretne, niepozadane konse-
kwencje, ktérych warto uniknaé, a nastepnie pozadane i war-
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tosciowe cele, przez ktére sa przyciagani. W ten sposdb udaje im
sie¢ osiagna¢ maksimum motywacji.

11. Wartos¢ wysokich wymagan

Drugim elementem, jaki Gary zauwazyt u sportowcdw uczest-
niczacych w rehabilitacji, byto ich zaangazowanie w proces od-
zyskiwania petni sit i zdrowia. Stawato si¢ ono ich podstawo-
wym celem, pierwszym i ostatnim standardem. Ich nastawienie
zaktadato, ze cokolwiek mniej byto nie do przyjecia. W istocie
wielu z nich pragneto nie tylko odzyskaé peinig sit i zdrowie,
lecz réwniez osiagnaé jeszcze wiecej. Chcieli, aby ich kondycja
byta jeszcze lepsza od tej, ktdra mieli przed kontuzja. Wiedzieli,
ze byli w stanie to osiagnaé, i nie zaakceptowaliby niczego, co
nie spetniatoby ich standardéw. Sportowcy ci mierzyli ostateczne
rezultaty, porownujac je z takimi wewngtrznymi normami. Mo-
gliby ustali¢ sobie rozsadniej sze cele, ale zaden z nich tego nie
zrobit. Musieli by¢ najlepsi.

Czesto czytamy lub styszymy o tym, ze sportowcy maja obse-
sic na punkcie bycia najlepszym. Zastandéwmy si¢ nad nia przez
chwile. GdybyS wymagat od siebie bycia najlepszym, a wtasnie
teraz nie radzitby$ sobie najlepiej, mogitby$ zaczaé¢ popadad
w przygnegbienie. Wspomniani sportowcy réwniez potrzebowali
sposobu, ktory pozwolitby im oczekiwaé najlepszego, mimo ze
w danym momencie nie byli w stanie tego osiagna¢ — sposobu
motywujacego ich do pracy nad urzeczywistnieniem pozadanych
celow w przysztosci. Jest nim potaczenie trzeciego i czwartego
elementu uktadanki — oto, jak stato si¢ jasne, w jaki sposéb opi-
sywane sze$¢ elementow wspdtdziata, tworzac solidne podstawy
prawdziwie pozytywnego nastawienia.



308 N L P

II1. Dzielenie celow na etapy

Trzecim kluczowym elementem wspolnym dla wszystkich spor-
towcdw byta ich umiejetno$é koncentrowania si¢ na procesie od-
budowy zdrowia i sprawnosci sportowej krok po kroku. Stosujac
terminologi¢ NLP, mozna powiedzie¢, ze okredlili ,,wielko$¢ kro-
ku", na ktérej sic koncentrowali. Czy kiedykolwiek mys$lates$
o tym, jak wiele starann wymaga przezwyciezenie powaznej kon-
tuzji — bdlu, frustracji, czasu, niewiarygodnego wysitku niezbed-
nego, aby po prostu wréci¢ do miejsca, z ktérego si¢ zaczeto?
Albo prowadzenie duzego projektu biznesowego — koordyno-
wanie dziatéw, motywowanie pracownikow, $ledzenie waznych
szczegdtow i ,,dopinanie wszystkiego na ostatni guzik"? Jezeli
nagle zaczatbys$ si¢ zastanawia¢ nad ogromem pracy zwiazanym
z catym projektem, z pewnoscia moégibys$ straci¢ ochote do dzia-
tania. Z drugiej strony, gdyby$ zaczat zajmowac si¢ projektem
,.krok po kroku", bytby$ w stanie pozosta¢ na wiasciwej drodze
i ukonczy¢ go. Dla Gary'ego Farisa oznaczato to, ze musi prze-
trwaé, zanim bedzie modgt stanaé na nogi, stanaé na nogi, za-
nim zacznie chodzi¢ i zacza¢ chodzié¢, zanim znéw bedzie mogt
biegad.

Zdarzato si¢ jednak, ze opisywani sportowcy dzielili zada-
nia na jeszcze mniejsze etapy. Ich biezacymi celami byto na
przyktad wykonanie pigciu ruchdw, a nie czterech, zanim padali
wyczerpani, albo wygiecie stopy o dodatkowe kilka milimetrow.

,Porcjowanie" trudnego lub wymagajacego przedsicwziccia
W ten sposOb ma jeszcze dwie zalety. Po pierwsze, umozliwia
sportowcom skoncentrowanie si¢ na matych zadaniach, ktére
naprawde mozna wykona¢ od razu. Po drugie, Gary i inni spor-
towcy, ktorych losy analizowat, odczuwali wielka satysfakcije
po wykonaniu kazdego z takich matych krokéw. Dzieki konkret-
nym, wymiernym fragmentom cato$ci sportowcy czuli, ze od-
nosza sukces, mijajac kazdy kolejny niewielki kamien milowy
na drodze do ostatecznego celu, jakim byto odzyskanie peini sit
i zdrowia. Kazdy krok na tej drodze stawat si¢ nowym celem
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zapewniajacym satysfakcje z jego osiagniecia. Umiejetno$¢ skon-
centrowania si¢ na konkretnych, mozliwych celach, a takze sa-
tysfakcja z osiagniecia kazdego z nich sprawiata, ze nigdy nie
tracili motywacji.

1V. Eqczenie terazniejszych i przysztych
ram czasowych

Czwartym kluczowym elementem wspélnym dla sportowcéw,
ktorych rehabilitacja zakonczyta sie¢ sukcesem, byt ich sposéb
myslenia o czasie — udawato im si¢ taczy¢ dwie umiejetnosci.
Pierwsza z nich jest umiejetnos¢ skoncentrowania si¢ na ma-
tych krokach i codziennych zadaniach — odnoszacy sukcesy
sportowcy zyja terazniejszoscia. Mysla o pojedynczym zadaniu,
ktére wykonuja wtasnie teraz. Arnold Schwarzenegger powie-
dziat, ze swiadome wykonanie ¢wiczenia jest warte dziesi¢¢ razy
wiecej niz ¢wiczenie wykonywane z rozproszonym umystem.

Sportowcy mogli z tatwoscia ulec rozproszeniu lub zniechece-
niu, gdy mysleli o niepewnej przysztosci. Gdyby na przyktad
spogladali w przyszto$¢ peilni watpliwosci, zadajac takie pyta-
nia, jak: ,,Czy bede w stanie odzyska¢ dotychczasowa forme?"
albo ,,Czy osiagne sukces?", mogliby zaczaé wyobrazaé sobie
problemy i bariery, ktére nawet by nie istniaty — to znaczy nie
istniatyby, dopdki nie pomysleliby o nich. Pytania te moglyby
przyczyni¢ si¢ do powstania negatywnej orientacji i zmniejszy¢
ich motywacje. Znacznie wiecej mozna osiagnaé, pytajac: ,,Co
moge teraz zrobié¢, aby dotrze¢ do nastepnego kamienia milo-
wego?". Gdy w petni doswiadczali aktualnej sytuacji i anga-
zowali sic¢ w poprawe obecnego stanu, podejmowali dziatania,
ktore umozliwialy im danie z siebie wszystkiego. To samo do-
tyczy nas wszystkich.

Druga umiejetno$¢ zwiazana z czasem jest doktadnym przeci-
wienstwem zycia wytacznie terazniejszoscia. To umiejetnosé two-
rzenia zywych i petnych wizji pozytywnej przysztosdci. Niekiedy
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orientacja na przyszto$¢ jest znacznie korzystniejsza i motywuja-
ca niz zycie chwila obecna. Sportowiec uczestniczacy w reha-
bilitacji pourazowej przechodzi bardzo bolesne chwile. Znacz-
nie bardziej pomocne jest wowczas myslenie o tym, jak bedzie
w petni do$wiadczaé nagrdd, ktére przyniesie mu cigzka praca
i cierpienie. Gdy wyobrazasz sobie zdrowsze ciato, zwickszony
zakres ruchéw i powrdt do robienia tego, co kochasz, wydaje
Ci sie, ze obecny bdl i wysitek stanowia niewielka ceng. Podczas
gdy teraz Twoje ciato odbudowuje si¢ i na nowo uczy, Ty juz
cieszysz si¢ przysztoscia. Ten atrakcyjny dtugoterminowy cel
ciagnie Ci¢ do przodu, stanowiac solidna podstawe utrzymania
biezacej motywacji.

Skuteczna motywacja faktycznie wiaze si¢ z obiema wspo-
mnianymi umiejetnosciami. Doktadnie wtedy, gdy koncentrujesz
si¢ na wykonaniu matego zadania, mozesz wyobraza¢ sobie owa,
wielka, jasna wizje przysztych dokonan, ktére motywuja Cie do
dalszej pracy.

V. Osobiste zaangaZowanie

Piatym elementem stanowiacym warunek udanej rehabilitacji
oraz pozytywnego nastawienia jest osobiste zaangazowanie spor-
towca. Gary odkryt, ze im bardziej sportowcy angazowali si¢
we wilasna rehabilitacje, tym bardziej sobie ,,pomagali”, a to
z kolei znacznie zwickszato ich szanse na odzyskanie peini sit.
Nawet jesli byto to cos tak prostego, jak potozenie kawatka lodu
na bolacym miejscu, mozliwo$¢ zrobienia tego samodzielnie
wzmacniata ich poczucie uczestnictwa.

Medycyna sportowa, podobnie jak wszystkie inne dziedziny
w dzisiejszych nastawionych na technike¢ czasach, stata si¢ nie-
zwykle skomplikowana i rozdrobniona, a z ekspertow i autory-
tetow mozna by utworzy¢ armi¢. Ci lekarze, fizjoterapeuci, tre-
nerzy, pielegniarki i psychologowie sportowi czgsto spedzaja
wickszod$¢ zawodowego zycia na nauce. Cig¢zko pracuja, ale
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niekiedy ich olbrzymie doswiadczenie sprawia, ze sportowcy
chetnie biernie oddaja si¢ w ich eksperckie rece. Badania Ga-
ry'ego wykazaty, ze jest to blad. Ani pasywne przyzwalanie, ani
buntowniczy opdr nie stanowia niezawodnej $ciezki do osobi-
stej doskonato$ci. Sportowcy, podobnie jak my wszyscy, musza,
aktywnie wspotpracowaé z majacymi odpowiednie kwalifikacje
ekspertami, aby osiagna¢ upragnione rezultaty.

Jezeli zastanowisz si¢ nad tym przez chwile, dojdziesz do
wniosku, ze to ma sens. Czy kiedykolwiek grates w jaka$ gre
zespotowa, a nastepnie musiate$ czekaé na tawce rezerwowych?
W danym momencie mogto to by¢ nawet wlasciwe rozwiazanie.
Jednak nawet jesli byte§ podekscytowany ostatecznym wyni-
kiem, prawdopodobnie mimo wszystko czutes si¢ odizolowany,
tak jakby miedzy Toba a tym, co si¢ wokdt Ciebie dzieje, stata
szklana $ciana. Byte$ tam, ale nie grate§. Tak naprawde nie
uczestniczyte§ w catym zdarzeniu. Gdy w czyms$ uczestniczymy,
mamy wptyw na to, co si¢ dzieje. Czujemy réznice. Pozwala nam
ona zwickszy¢ osobiste zaangazowanie i skoncentrowac si¢ na
intensywnos$ci doznawanych wrazen. Sprawia, ze jesteSmy bar-
dziej zdeterminowani i aktywni, co prowadzi do bardziej osobiste-
go zaangazowania i zwickszenia stawki, o jaka bedziemy graé
w przyszto$ci. Samodzielne dziatanie, nawet w bardzo niewielkim
zakresie, jest naprawde wazne.

VI. Porownywanie siebie z sobq

Szdstym i ostatnim elementem warunkujacym powodzenie reha-
bilitacji sportowej, a takze umozliwiajacym zbudowanie maja-
cego solidne podstawy pozytywnego nastawienia, jest sposéb
oceniania wtasnych osiagni¢¢ — rodzaj dokonywanych w umy-
Sle poréwnan. Komentatorzy sportowi, dziennikarze zajmujacy
si¢ statystyka sportowa oraz kibice czesto zachecaja sportow-
céw, aby porownywali siebie i to, co robia, z innymi — zaréwno
zywymi, jak i umartymi. Jezeli dotra na szczyt, maja czué sic
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Jednak kazdego dnia media, majacy dobre zamiary nauczyciele
i trenerzy, a nawet inni uczniowie przypominaja nam i naszym
dzieciom, ze istnieja ludzie, ktérzy sa lepsi od nas w robieniu
pewnych rzeczy, a takze tacy, ktérym wychodza one gorzej. Bywa,
ze gdy jakie$ dziecko wydaje sie obiecujacym gimnastykiem,
jego rodzice zaczynaja natychmiast snué¢ olimpijskie plany. Jezeli
rysunki dziecka $wiadcza o tym, ze ma odrobing talentu, niekto-
rzy natychmiast zaczynaja porownywaé je z dokonaniami sied-
mioletniego Picassa.

Poniewaz w naszym spoteczenstwie tak popularne sa po-
réwnania z innymi, mozna przypuszczaé, ze jest w nich co$
pozytywnego. Okazuje si¢, ze to prawda. Dzicki dokonaniom
innych wiemy, do czego zdolny jest cztowiek. Sa one rowniez war-
tosciowymi modelami umozliwiajacymi adeptom studiowanie za-
chowan mistrzéw. Analizujac ich wzorce mentalne oraz za-
chowania, mozemy nie tylko dowiedzie¢ si¢, czego moze dokonaé
cztowiek, lecz réwniez nauczy¢ sig¢, jak moze tego dokonad.

Jakkolwiek wartosciowe sa takie poréwnania, wiaza si¢ tez
z wielkim zagrozeniem. Gdy widzimy olbrzymia réznice miedzy
umiegjetno$ciami, mozemy doj$¢ do wniosku, ze ,,nigdy sobie
z tym nie poradzimy" albo ze nasz wzor ,,musi po prostu by¢
naturalnie uzdolniony". Jezeli osiagniecia Twojego dziecka nie
wydaja, si¢ szczegdllnie obiecujace za pierwszym razem, gdy uczy
si¢ matematyki lub przedmiotéw Scistych, moze nie otrzymaé
drugiej szansy, poniewaz przeszkodza mu niezdrowe poréwnania.
Wyciaga zbyt wczesne wnioski, stwierdzajac, ze ,,po prostu nie
jest wystarczajaco dobre". Wszystko to moze by¢ naprawde znie-
checajace. Z pewnoscia takie podejécie ugasitoby rado$é tworze-
nia, ktéora motywowala mtodziutkiego Picassa, mata Mary Lou
Retton czy tego tgpego studenta matematyki, Alberta Einsteina,
a nawet supergwiazde koszykowki, Michaela Jordana, do coraz
lepszego wykorzystywania drzemiacego w nich potencjatu.

Pamictaj: przy krélewskim trakcie prowadzacym do prawdzi-
wych osiagnieé stoja kamienie milowe, ktére odmierzaja nasze
wtasne sukcesy. Gdy nasze dzieci beda pamigtaé o wspomnianej
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zasadzie poréwnywania ,,siebie z soba", osiagniecia innych stana,
si¢ dla nich zrédtem inspiracji — beda poszukiwa¢ modeli dosko-
natosci i zrédet wysokiej jakosSci informacji dotyczacych wtasnej
poprawy, a nie obiektéw zawisci czy zazdrosci. Naucza sig, jak
mozna zachwycaé si¢ sukcesami innych — o0sdb, ktére bedac
przewodnikami i modelami, pomoga im wykorzysta¢ ich wta-
sny potencjat. Najprawdopodobniej w przysztosci to one stana
sic modelami ludzi sukcesu, z ktérych bedzie bra¢ przyktad na-
stepne pokolenie. Beda naprawde ceni¢ swdj sukces, poniewaz
beda doktadnie wiedzieé, jak do niego doszty. Nauczenie dzie-
ci poréwnywania ,,siebie z soba" jest prawdopodobnie jednym
z najwicekszych daréw, jakie mozesz im oferowacd.

Szes¢ elementéw udanej rehabilitacji sportowej oraz majacego
solidne podstawy pozytywnego nastawienia to: wewnetrzna mo-
tywacja, docenianie wysokich standardéw, rozbijanie celéw na
etapy, wykorzystywanie elastycznych ram czasowych oraz po-
réwnywanie ,,siebie z soba"'. Razem tworza one nieswiadoma,
przekonujaca wewngtrzna wizje, ktorej rezultatem jest sukces.
Dzicki nim udaje si¢ osiagna¢ pozytywne nastawienie. Bez nich
osiagnigcie czegokolwiek moze staé si¢ naprawde trudne.

Pozytywne nastawienie w dziataniu

Przyjrzyjmy si¢ kilku réznym przyktadom, aby wykazaé, jak
wspotdziataja ze soba wspomniane elementy, a takze pokazac,
co si¢ dzieje, gdy nie ma takiego wspdtdziatania. Pierwszym jest
trzydziestojednoletni mezczyzna, ktéry ulegt powaznej kontuzji
w trakcie jednego z meczy ligi baseballa. Gdy tylko zaczat rehabi-
litacje, zapytat: , Kiedy ze mna skonczycie, tak zebym mogt jak
najszybciej wréci¢ do pracy?”. To jedno pytanie méwi bardzo
wiele o jego wzorcach umystowych i nastawieniu emocjonalnym.
Myslat tylko o tym, zeby wroci¢ do pracy. To godny podziwu
cel, ktory $wiadczy o motywacji do osiagnie¢. Jest on jednak
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rowniez tak ogdlny, ze nie okresla, czy pacjent ma zamiar jezdzié¢
do pracy na wozku inwalidzkim, utykaé, czy catkowicie odzy-
ska¢ zdrowie. Ten cel jest réwniez bardzo rozlegty — naprawde
nie da si¢ go ogarna¢ umystem. Pacjent nie ma planu, ktéry po-
zwolitby mu rozbi¢ taki cel na etapy — chce, zeby kto§ mu obiecat,
ze rehabilitacja potrwa ,tyle a tyle". Zwrdo¢ réwniez uwage, ze
jego jezyk swiadczy o braku osobistego zaangazowania — jest
pasywny. ,,Kiedy wy ze mna skonczycie?" — pyta. Chce, aby jego
fizjoterapeuta zrobit wszystko za niego. Nie zdaje sobie sprawy
z tego, ze musi odegra¢ aktywna role. Jezeli nie zmieni swojego
nastawienia, najprawdopodobniej jego rehabilitacja okaze si¢ dtu-
ga i nieskuteczna.

Kolejnym przypadkiem jest gwiazdor szkolnej ligi futbolu,
ktory ulegt kontuzji w Srodku sezonu. W momencie przybycia do
szpitala przysiagl, ze bedzie gra¢ w nastepnym meczu. Gdy jego
lekarz i trener uswiadomili mu, jak powazne sa jego obrazenia,
mtody sportowiec wpadt w przygnebienie. Na zachety kolegdw
z zespotu odpowiadat smutnym: ,,A po co?". Skarzyt si¢, ze
¢wiczenia rehabilitacyjne sa zbyt bolesne i nie chciat ich wy-
konywa¢ albo nie przyktadat si¢ do nich. Dopdki nie zadzwonit
do niego szkolny selekcjoner, zeby zapytaé, kiedy wréci do gry,
6w mtody cztowiek nie interesowat sic wtasnym zdrowiem i reha-
bilitacja ani nie angazowal si¢ w nia. Skuteczna motywacja wy-
maga osobistej przekonujacej wizji odpychajqcej od nieprzyjem-
nych konsekwenciji lub przyciggajqcej do konkretnego pozadanego
celu. Gdy mtodzieniec dowiedziat sie, ze nie bedzie juz mogt
gra¢ w biezacym sezonie, stracit motywacje. Kiedy wykonywat
¢wiczenia rehabilitacyjne, nie miat przekonujacej wizji przyszto-
Sci, ktéra odwracataby jego uwage od bélu lub zapewniata mo-
tywacje pozwalajaca by¢ ,,ponad” cierpieniem — dopodki nie
zadzwonit do niego selekcjoner. Wéwcezas pi¢é pozostatych ele-
mentoéw, ktérymi juz dysponowat, wraz z nowa, przekonujaca mo-
tywacja, wystarczyto, aby zmotywowaé go do pilnej pracy ma-
jacej na celu powrét do zdrowia.
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Wspomniane sze$¢ elementéw mozna z tatwoscia zauwazyé
w historiach najstynniejszych sportowych powrotéw. Wigkszo$¢
Amerykandéw nie pos$wigcata zbyt wiele uwagi europejskim wy-
Scigom rowerowym, dopdki pewien mtody Amerykanin z fran-
cusko brzmiacym nazwiskiem nie wygrat najtrudniejszego i naj-
bardziej wyczerpujacego wyscigu kolarskiego $wiata — Tour de
France. Wygrywajac w 1989 r., Greg LeMond ustanowil nowe
miedzynarodowe rekordy kolarskie. Powrdcit do Stanéw Zjedno-
czonych jako bohater, otwierajac mtodych Amerykanéw na nowa
dziedzine sportowej rywalizacji o doskonato$¢. Po zastuzonym
odpoczynku i krétkim urlopie z rodzina, wybrat si¢ na polowanie.
W stynnym juz dzisiaj wypadku zostal postrzelony w klatke
piersiowa i w noge i odnidst do$¢ powazne obrazenia. Nawet
po dtugiej operacji miat wokdt serca kilka $rucin, ktérych nie
usuni¢to ze wzgledu na potencjalne zagrozenie dla zycia. Bedacy
uosobieniem sukcesu sportowego amerykanski bohater stat si¢
ofiara zbiegu nieszczesliwych okolicznosci — Greg LeMond mogt
spoczaé¢ na laurach, a takze da¢ sobie spokdj z rehabilitacja.
Niemal wszyscy byliby dumni, gdyby éw mtody sportowiec po
prostu wyzdrowiat i zajat si¢ wygtaszaniem inspirujacych prze-
méwien. Wszyscy, ale nie Greg LeMond. W ciagu nastgpnych
dwoch lat przejal nadzér na programem swojej rehabilitacii,
starajac si¢ osiagnaé jeszcze wigcej niz dotychczas. W czasach
gdy Greg przenosit si¢ ze szpitalnego tézka do domu i powoli
zaczynat czeSciej jezdzi¢ rowerem niz chodzi¢ na spacery, po-
réwnywanie jego osiagnie¢ z czyimikolwiek dokonaniami bytoby
absurdalne — mdgt mierzy¢ jedynie wtasne postepy. Przez diugi
czas mogt go przedcignaé byle dzieciak. Mimo to kontynuowat,
wydtuzajac czas, ¢wiczenia i odbudowywat sity. Komentatorzy
sportowi i medialni sceptycy méwili o ,, marzeniach Scictej glo-
wy", bezsensownym wysitku i zblizajacym si¢ publicznym upoko-
rzeniu. Greg jednak nadal trzymat si¢ osobistej, przekonujacej
wizji tego, czego pragnat. Nawet, gdy znowu zajmowat dobre
miejsca w Tour de France, wiclu komentatoréw, cho¢ zachwy-
conych jego oczywistym hartem ducha, wolato pomijaé¢ jego
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wyczyny milczeniem. Na ostatnim etapie tego wyscigu Greg Le-
Mond sunat w dét stynnych Pl Elizejskich ze $rucinami wokét
serca, osiagajac najlepszy czas w historii wyscigu, ktory zapewnit
mu drugie zwyciestwo.

To samo solidne pozytywne nastawienie stanowi fundament
sukcesu w biznesie. Morrie Mages z Chicago byt biznesmenem,
ktéry zostat bohaterem. Wiele lat temu na pchlim targu przy
Maxwell Street Morrie sprzedawal koszule z bagaznika samo-
chodu. Potem zaczat handlowaé sprzetem sportowym. Po kilku
latach dzicki umiejetnosci sprzedawania i robienia intereséw
udato mu si¢ stworzy¢ jeden z najwickszych w Chicago sklepow
sportowych. Osiagnat szczyt — ten wielki cztowiek, mito$nik wy-
dawania pienigdzy i zycia na wysokim poziomie, cieszyt si¢
sukcesem, dajac mieszkaricom Chicago okazje do podziwiania
swojego wystawnego stylu zycia. Az nagle okazato sig, ze stra-
cit wszystko szybciej, niz zarobit. Wielu ludzi ,,zniknetoby" albo
zaczeto twierdzi¢, ze odeszli na emeryturg. Zamiast tego Morrie
wrécit na Maxwell Street i jeszcze raz zaczat sprzedawaé ko-
szule z bagaznika samochodu. Podobnie jak wielcy sportowcy,
ktérzy leczyli kontuzje, Morrie Mages réwniez miat swéj wielki
powrdt. Dzi$ jego sportowy megasklep jest jednym z najwick-
szych i najstynniejszych sklepéw sportowych w Chicago.

Nawet po tak kréotkim opisie mozemy zorientowac si¢, jak
Morrie wykorzystat sze$¢ elementdw tworzacych solidne pozy-
tywne nastawienie. Nie wiemy, czy mial motywujaca wizje przy-
sztego megasklepu, gdy zaczynal, ale gdy juz go otworzyt, z pew-
noscia o nim pamicgtat. Podczas gdy niektérzy za bardzo by si¢
wstydzili, zeby wrdci¢ do sprzedawania na ulicy, Morrie zachowat
si¢ tak, jak opisani powyzej wyjatkowi sportowcy, wyobrazajac
sobie przyszta rado$¢ z wtozonego wysitku, a nie rozwodzac sie
nad biezacymi nieprzyjemnymi okolicznosciami. Przez cate zycie
byt sprzedawca detalicznym — wiedziat, ze mozna sprzedawad
tylko jednemu Idientowi na raz: temu, ktory wiasnie przed Toba
stoi. Oto najlepszy przyktad na to, ze nalezy po$wigcaé uwage
niewielkim biezacym zadaniom. Na koniec, mimo ze wszedzie
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wokét widziat osiagnigcia innych, ktére by¢é moze nawet cza-
sami go rozpraszaty, musiat powrdci¢é do swojego najbardziej
osobistego zrodta postepu — do siebie samego. Patrzac na tego
cieptego, otwartego cztowieka o tubalnym gtosie i wielkim sercu,
nie domyslitbys si¢, przez jakie trudno$ci musiat przejsé. Ale to
wtasdnie dzieki pozytywnemu nastawieniu niektérzy ludzie radza
sobie nie tylko w trudnych czasach, ale w kazdych okoliczno-
Sciach. Takie nastawienie pomaga Ci przez cate zycie.
Nastawienie jest kwestia wyboru. Nie mozna go kupi¢ w skle-
pie ani zamdéwi¢ w aptece, ale nie zmienia to faktu, ze jest czyms
rzeczywistym. Wszyscy kiedy$S przezywaliSmy chwile, gdy nega-
tywne nastawienie sprawiato, ze projekty tongty w bagnie znie-
checenia, zanim w ogdle zyskiwaty szansg realizacji. Widzieli$my
réwniez, jak pozytywne nastawienie taczyto ludzi i sprawiato,
ze zdarzaty si¢ cuda. Opisana ponizej technika NLP zostata stwo-
rzona specjalnie po to, aby poméc Ci wykorzystaé w praktyce
sze$¢ elementéw solidnego pozytywnego nastawienia, ktére po-
znate$ w tym rozdziale. To Twoja szansa na dokonanie wyboru
nastawienia, ktore moze zmieni¢ jako$¢ reszty Twojego zycia.
Ten proces przypomina troche przedstawiona w rozdziale 2.
technike, ktora wykorzystated do zmiany strategii motywacyj-
nej. Teraz dzigki niej pozytywne nastawienie stanie si¢ natu-
ralna cze¢s$cia Twojego mysSlenia i zachowania. Pozwdl, aby ta
neurolingwistyczna technika zmienita Twoje zycie.

CWICZENIE 38. PRZYJECIE POZYTYWNEGO
NASTAWIENIA

Znajdz ciche miejsce i wybierz odpowiednia pore, tak aby przez na-
stepne dwadziedcia lub trzydziesci minut nic Ci nie przeszkadzato.

1. Wybierz sytuacje. Najpierw pomysl o konkretnej sytuacji,
w ktorej chciate$, aby Twoje pozytywne nastawienie miato solid-
niejsze podstawy. Jezeli stwierdzisz, ze zawsze tak byto, wowczas
pomysl o konkretnej sytuacji, w ktérej szczegdlnie by Ci sic ono
przydato. Moze to by¢ wydarzenie, ktére dobrze pamigtasz i ktdrego
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powtdrzenia si¢ spodziewasz — tym razem jednak wolatbys$ po-
stapi¢ inaczej niz dotychczas. Moze to by¢ réwniez przyszie
zdarzenie, ktore wkrotce ma si¢ wydarzy¢. Niezaleznie od tego, co
wybierzesz, przenie$ si¢ w wyobrazni do chwili, ktéra nastapita
zaraz przed catym wydarzeniem, tak by$S dysponowat juz nowym,
pozytywnym nastawieniem, jeszcze zanim bedziesz go napraw-
de potrzebowad.

2. Zobacz siebie. Zacznij wyobraza¢ sobie, ze dostownie widzisz
siebie — ,,innego Ciebie", doktadnie na poczatku ktopotliwej sytu-
acji. Zobaczysz, jak ,,inny Ty" bedzie uczy¢ si¢ niniejszego procesu.
Bedziesz musiat by¢ catkowicie zadowolony z tego, co zobaczysz
i ustyszysz, zanim wiedza ,,innego Ciebie" stanie si¢ Twoja.

3. Motywacja. Przyjrzyj sie, jak ,,inny Ty" zauwaza, czego warto
uniknaé w tym doswiadczeniu. Nastepnie zobacz, jak ,,inny Ty"
jest naprawde przyciqgany przez konkretne rezultaty, ktore pra-
gniesz osiagna¢ w tej sytuacji. Zobacz, jak obydwaj chcecie unik-
na¢ niepozadanych skutkéw — niech bedzie to zywy, kolorowy,
ekscytujacy i przekonujacy film. Dostownie tworzysz wtasna przy-
szto$¢ — ustalasz kierunek motywacji i wyznaczasz wewnetrzne
cele.

4. Wysokie standardy. Teraz, pamigtajac 0 wspomnianym obrazie
innego Ciebie", popro$ go, aby dopracowat swdj cel, ustalajac wy-
soki standard, ktéry bedzie oznaczaé osiagniecie sukcesu.

Pomysl: ,,Musze to osiagna¢ — nie zgodze si¢ na zaden kom-
promis". Zobacz, jak ,,inny Ty" napetnia si¢ pragnieniem osiagnie-
cia absolutnego sukcesu — prawie tak, jakby zaczal byé przy-
ciagany przez wielki magnes. Bedziesz wiedziat, ze uznat go za
warty osiagniecia, gdy zobaczysz, jak jego postawa bedzie $wiad-
czy¢ zaréwno o odprezeniu, jak i o determinacji — zobaczysz tez
radosna, iskr¢ w jego oczach.

5. Rozbicie ceiow na etapy. Zwrot uwage na to, jak ,inny Ty"
najpierw ¢wiczy wyobrazanie sobie ,,wielkiej wizji", a nastgpnie
koncentruje si¢ na jednym, konkretnym aspekcie, ktéry mogtby
osiagna¢ ,,wlasnie teraz". Zobacz, jak ,,inny Ty" odczuwa satysfak-
¢je z zakonczenia kazdego z etapdéw na drodze do osiagniecia
ostatecznego celu. Po prostu ogladaj i stuchaj, tak jakby$ ogla-
dat film.
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6. Lqczenie terazniejszych i przysztych ram czasowych. Zauwaz,

jak ,inny Ty" moze z tatwoscia ,,zakorzeniaé si¢" w terazniej-
szosci, koncentrujac si¢ na niewielkich krokach i zadaniach. A gdy
LHinny Ty" bedzie pracowaé nad czyms$ trudnym lub bolesnym,
bedzie mégt réwniez przewidywaé przyszios$é, aby wzbogaci¢ swoje
doswiadczenie rado$cia z ostatecznych nagréd rekompensujacych
aktualny dyskomfort i wysitek. Zobacz, jak ,,inny Ty" sponta-
nicznie ¢éwiczy taka umiejetnod¢ ,,zarzadzania" czasem. Ciesz
sig rezultatami, ktdre zobaczysz.

7. Osobiste zaangazowanie. Zobacz, jak ,inny Ty" przejmuje kon-
trole nad wtasnym zyciem i osobiScie angazuje si¢ W rozwiazy-
wanie problemdw i zblizanie si¢ do sukcesu. Zobacz, jak ,,inny
Ty" wykazuje si¢ coraz wigksza determinacja, starajac si¢ coraz
intensywniej uczestniczy¢ w procesie dazenia do celu.

8. Porownywanie ,,siebie z sobq". Zobacz i postuchaj, jak ,,inny
Ty" pyta: ,,Jakie postepy poczynitem od wczoraj? Od zesziego ty-
godnia? Od pierwszego etapu? Od kiedy zaczalem si¢ tym zaj-
mowac?". Zobacz, jak jest zadowolony z takiej mierzalnej po-
prawy i czuje si¢ zachgcony do dalszej pracy.

9. Dostosowanie. Teraz wyobraz sobie, ze otacza Ci¢ mgla, tak
abys na kilka chwil przestat widzie¢ ,,innego Ciebie". Gdy on bedzie
przebywaé w tej mgle, madro$¢ Twojej pod$wiadomosci zinte-
gruje wspomniane umigjetnosci ze wszystkimi pozostatymi aspek-
tami Twoich mysli, emocji i zycia w sposéb, ktéry najefektywniej
dla Ciebie przyczyni si¢ do powstania solidnego pozytywnego
nastawienia. Kazda osoba ma unikalny sposdb na najlepsze wy-
korzystanie sze$ciu elementow pozytywnego nastawienia. Musi
wprowadzaé poprawki zwiazane z tym, w jaki sposob bedzie po-
stugiwa¢ si¢ takimi elementami. Wigkszo$¢ takich korekt wpro-
wadzana jest nieSwiadomie, tak wiec nie musisz martwié si¢, jak
sobie z tym wszystkim poradzié¢. Po prostu wpatruj si¢ we mgte,
gdy wszystkie czesci Twojej osoby beda dazyé do najlepszego
wykorzystania informacji zdobytych przez ,,innego Ciebie".

Gdy opisywany proces integracji juz si¢ zakonczy, mgta po-
woli opadnie, a Ty zobaczysz, jak ,,inny Ty" posiadzie to nowe
nastawienie i poczujesz, ze sprawia Ci to rado$¢. Nie przejmuj
sig, jesli catos¢ zajmie zaledwie kilka chwil. W przypadku niektd-
rych oséb wigkszo$¢ elementdw jest juz na swoim miejscu — mu-
sza tylko zaczaé ze soba wspdtdziata¢. Dla innych z kolei sa one
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zupetnie czym$ nowym, a poswiccenie odpowiedniej ilosci czasu
na doktadne zintegrowanie jest najskuteczniejsza metoda umoz-
liwiajaca, ich trwale przyswojenie.

10. Sprawdzenie. Gdy bedziesz przygladaé sig¢ wspomnianemu
innemu Tobie" z pozytywnym nastawieniem, zastanow sie, czy
chciatbys$ staé si¢ ta osoba, gdy dysponuje juz ona wszystkimi
pozadanymi umiejetnosciami i odpowiednim nastawieniem. Jezeli
nie, spraw, zeby mgta powrdcita i ponownie otoczyta owego ,,inne-
go Ciebie", tak bys mégt dodad teraz inne istotne cechy.

11. Integracja. Gdy bedziesz juz mégt z zadowoleniem stwierdzié,
7e cheesz zosta¢ ,,innym Toba", spraw, aby ,,inny Ty" zblizyt si¢
do Ciebie i zjednoczyt si¢ z Toba, tak aby jego umiejgtnosci staty
si¢ catkowicie Twoje. Niektore osoby zauwazaja, ze jesli faktycznie
wyciagna rece i ,,przyciagna” ,,innego siebie” w okolice serca,
osiagaja lepsze rezultaty. Niektérzy za$ czuja wtedy mrowienie
Iub inne przyjemne emocje. Niezaleznie od tego, w jaki sposob
catkowicie zintegrujesz si¢ z ,,innym Toba", zakonczysz ten pro-
ces i opanujesz nowe umiejetnosci.

12. Planowanie przysztosci. Musisz jeszcze tylko zdecydowaé,
kiedy i gdzie chcesz by¢ szczegdlnie pewien, ze zdobyte wiasnie
pozytywne nastawienie si¢ uaktywni. Kiedy bedziesz chciat od-
czuwad to nastawienie szczegdlnie intensywnie? Zwrdé uwage
na swoja, reakcje, gdy bedziesz mysle¢ o takiej przysziej sytuacji,
a takze ciesz si¢ pozytywnymi emocjami, ktére wiaza si¢ z tym,
ze w wyniku przyjecia pozytywnego nastawienia masz teraz wig-
cej mozliwosci wyboru.

Po wykonaniu powyzszego ¢wiczenia wiele oséb chciato sie
dowiedzie¢, jak mozna przedtuzy¢ czas trwania osiagnictej zmia-
ny na reszt¢ zycia. Chciaty si¢ wiedzie¢, czy musza wykonywad
ten proces w zwiazku ze wszystkimi swoimi przesztymi wspo-
mnieniami i przysztymi oczekiwaniami. Na poczatku korzystania
z NLP niekiedy musieliSmy wykonywa¢ pewne techniki dziesiatki
razy, aby pozbywaé si¢ takiej liczby starych wspomnien, ktéra
pozwolitaby nam na tworzenie pewnych uogdlnien zwiazanych
z emocjami lub nastawieniem. Okazuje si¢ jednak, ze wyko-
rzystujac nowsze osiagnigcia z tej dziedziny, mozna zmieniaé
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cate lata nieprzyjemnych emocji, bezuzytecznych postaw i ogra-
niczajacych przekonan w ciagu zaledwie kilku minut. Wszystko,
czego potrzeba, to stan poteznej, osobistej, gotowej do dziatania
kreatywnosci oraz wiedza zwiazana z organizacja wlasnego czasu.
W nastgpnym ¢wiczeniu bedziesz mégt dowiedzied sie, jak orga-
nizowa¢ swoje doswiadczenia w kolejnosdci chronologicznej —
inaczej méwiac, na osobistej linii czasu (ang. personal timeline)’.

Twoja osobista linia czasu to podstawowy sposdb organiza-
¢ji zdarzen i doswiadczen, z ktorymi zetknate$ sic w przeszto-
Sci i masz nadzieje spotkaé si¢ w przyszto$ci. Wyobraz sobie na
przyktad, ze Twoja przyszto$¢ znajduje si¢ zaraz przed Toba —
gdy ustalasz cele, sa doktadnie tam, gdzie mozesz je caly czas
widzie¢. Bedziesz bardziej zmotywowany, aby po nie si¢gaé, niz
wtedy, gdyby$ ,,umiescit" przyszto$¢ gdzies hen, na horyzoncie,
gdzie ledwie mogibys ja dojrze¢. W literaturze NLP opisano
wiele innych zastosowan linii czasu oraz metod umozliwiajacych
modyfikowanie ich pod katem osiagania konkretnych rezultatéw’.
Teraz chcielibySmy wykorzysta¢ inny aspekt osobistej linii czasu:
jej ciagtosé.

Linia czasu doktadnie odzwierciedla to, ze Twoje zycie jest
ciagla seria zdarzen doswiadczanych przez t¢ sama osobe —
Ciebie. Nastawienie lub dowolna inna cecha osobowosci, pozy-
tywna lub negatywna, jest czyms$, co trwa w czasie. Wickszo$¢
Z nas angazuje si¢ w réoznego rodzaju sytuacje, doswiadczenia
i procesy myslowe, nieustannie utrzymujac niezmienne poczucie
tozsamo$ci oraz podejScie do zycia. Wickszo$¢ ludzi najlepiej ro-
zumie te koncepcje, myslac o ztym nastroju lub negatywnym na-
stawieniu, ale proces ten wyglada doktadnie tak samo w przy-
padku pozytywnego podejscia do zycia. Zgodnie z rozumieniem
NLP, Twéj mbzg zakodowalt biezace nastawienia lub nastroje

Osobista linia czasu to pojecie korespondujace z pojeciem tzw. czasu
psychologicznego, czyli subiektywnym odczuciem czasu — przyp. red.
*C. Andreas, S. Andreas, Serce umystu: Jak przezwyciey¢ trudnosci,
z ktorymi borykamy sie na co dzien. GWP, Gdansk 1995 —przyp. ttum.
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na linii czasu — niezaleznie od tego, czy byly one pozytywne, czy
negatywne. Jezeli chcesz osiagnaé pozytywne nastawienie, musisz
dopisa¢ do programu umystowego ponizszy fragment kodu.

CWICZENIE 39. ZNAJDZ SWOJA OSOBISTA LINIE CZASU

Poswie¢ na to ¢wiczenie co najmniej dziesie¢ minut. Najpierw
znajdz wygodna, pozycje, a nastepnie poswieé chwile, aby si¢ zre-
laksowac.

1. Codzienne zajecie. Poswig¢ sekunde albo dwie, aby oczyscié
umyst. Zacznij od mySlenia o jakiej$ zwyktej czynnosci, ktora
wykonujesz do$¢ czesto, takiej, jak mycie zebow lub czytanie
gazety. Powinno by¢ to co$ stosunkowo neutralnego — co$, co
nie wywotuje w Tobie silnych emocji.

2. Przesztosé. Gdy juz co$ Ci przyjdzie do glowy, pomysl o kon-
kretnym czasie, kiedy zajmowate$ si¢ taka czynnoscia tydzien
temu. Nastgpnie pomy$l o konkretnym czasie, kiedy zajmowates
si¢ nia dwa miesiace temu, pét roku temu, trzy lata temu, a wresz-
cie dziesie¢ lat temu. Gdy przypomnisz juz sobie wszystkie te
momenty, pomy$l o wszystkich naraz. Zauwaz, w jaki sposéb
uktadaja si¢ ,,przed oczami wyobrazni".

U wielu oséb wyobrazenia tworza linie — najnowsze wspo-
mnienia znajduja si¢ najblizej, a starsze nieco dalej. U wielu
os6b taka linia znajduje si¢ po lewej. U innych rozciaga si¢ za
plecami — musza si¢ obejrze¢, zeby zobaczy¢ przeszto$é. Niekto-
rzy maja przesztos¢ po prawej. Niezaleznie od tego, jaki wynik
uzyskasz, wszystko bedzie w porzadku — to sposéb, ktory zda-
niem Twojego mézgu przydaje si¢ do porzadkowania wydarzen
z Twojego zycia.

3. Przysztosé. Gdzie jest Twoja przysztosé? Tym razem musisz
zrobic to, co przed chwila, tylko ze teraz bedziesz si¢ starat znalez¢é
»zwyczajne" zdarzenia, ktorych oczekujesz w przysztosci. Ponow-
nie wybierz co$, co robisz regularnie i spodziewasz si¢ robié¢
w przysztosci. Najpierw wyobraz sobie, jak bedziesz to robi¢ za
tydzien, nastepnie za dwa miesiace, pét roku, rok, potem trzy
lata, a wreszcie za dziesie¢ lat.

Nastepnie pomysl o wszystkich tych chwilach naraz i zwrdé
uwage na to, jak sa rozmieszczone w przestrzeni, tworzac czes$é
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Twojej linii czasu odzwierciedlajaca, przyszto$¢. Zwré¢ uwage na
to, w jakim kierunku utozone sa takie zdarzenia. U niektérych
przyszto$¢ znajduje si¢ po prawej. Niektdrzy maja ja tuz przed
soba. Jeszcze inni widza ja po lewej. Niezaleznie od tego, co sobie
wyobrazisz, zwrdé uwage to, w ktérym kierunku biegnie Twoja
linia czasu.

4. Twoja osobista linia czasu. Twoja przeszto$¢ i przysztos$é tworza,
razem lini¢ czasu, na ktorej Ty znajdujesz si¢ w terazniejszoS$ci.
Twoja linia czasu moze przypominaé ksztattem duza litere V' —
Ty znajdowaltby$ si¢ u podstawy V, jej lewa strona utworzona
bytaby ze wspomnien, a prawa z oczekiwan. Twoja linia czasu
moze tez by¢ prosta lub nieznacznie zakrzywiona linia przecho-
dzaca przez miejsce, w ktorym stoisz — wtedy przysztosé¢ znaj-
dowataby si¢ przed Toba, a przeszto$¢ za Toba. Sa tez osoby,
ktérych osie czasu sa zakrecone lub zapetlone. Niezaleznie od tego,
jak wyglada Twoja, dysponujesz teraz jednym z najskuteczniej-
szych narzedzi osobistej zmiany, jakie kiedykolwiek odkryto.

Dokonywanie ponownej oceny
przesztosci, terazniejszosci
1 przysztosci

Teraz, gdy potrafisz juz wyobrazi¢ sobie swojq lini¢ czasu, mo-
zesz wykorzystaé zdobyte informacje, aby zmienié to, co o sobie
zwykle myslisz, i to, co do siebie najczesciej czujesz. To wtasnie
jest koncepcja nastepnej techniki NLP, ktéra Richard Bandler
nazwat , niszczycielem decyzji" (ang. ,, Decision Destroyer"),
poniewaz pomaga ona ludziom anulowaé zte decyzje, ktore nie-
gdy$ podjeli. Mozna to zrobié, uczac sig, w jaki sposéb
umieszczaé w pamiegci lepsza decyzje przed gorsza, w ten spo-
séb neutralizujac ja. Wykorzystamy tg sama zasade, aby umie-
$ci¢ solidne pozytywne nastawienie, ktore wtasnie stworzytes,
w Twojej przesztosci, terazniejszosci i przysztosci. W rezultacie
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poczujesz si¢ tak, jakby$ miat to wspaniate nastawienie juz od
bardzo dawna — na dodatek begdziesz si¢ nim cieszyé jeszcze
bardzo dtugo.

W ponizszym ¢wiczeniu wykorzystamy nowe solidne pozy-
tywne nastawienie z ¢wiczenia 38. oraz wiedzg o linii czasu,
ktora zdobyte§ w Ewiczeniu 39. Jezeli jeszcze nie wykonate$
poprzednich dwdéch ¢éwiczen, zrob je, zanim przejdziesz do na-
stepnego. Nie spiesz sie. Zaangazuj si¢ w proces i ciesz si¢ re-
zultatami.

Przedstawione ¢wiczenie zaczyna sie¢ od przypomnienia sobie
pozytywnego nastawienia lub wydarzenia, a nastepnie angazuje
Ci¢ we wszystkie Twoje zyciowe doswiadczenia, wprowadzajac
je do Twojego zycia tak, aby staly si¢ jeszcze bardziej zintegro-
wane z Toba niezaleznie od okolicznodci. To jest wtadnie natu-
ralny sposéb powstawania solidnego pozytywnego nastawienia.
Dzigki NLP mozesz stworzy¢ swoja przeszto$¢ na nowo, tak abys
mogt pamietaé to, czego zawsze pragnaleS — mie¢ magazyn
peten poteznych, pozytywnych wspomnien stanowiacych podsta-
we dla sukcesow osiaganych w terazniejszosci: czasie, w ktérym
WSZyscy Zyjemy, pracujemy, bawimy si¢ i tworzymy.

CWICZENIE 40. NISZCZYCIEL DECYZJI’

1. Wspomnienie, ktore daje site. Aby rozpoczaé ten proces NLP,
najpierw musisz przywota¢ pozytywne wspomnienie, z ktérego
czerpiesz sity. Powinno ono by¢ tak intensywne, aby wptywato
nawet na Twoje dzisiejsze zachowanie. Chodzi o rodzaj doswiad-
czenia, ktore przekonato Cie o Twoich zaletach — na przyktad
o tym, Ze jeste$ wysportowany, towarzyski czy utalentowany. Po
prostu wiesz, ze to prawda — nie kwestionujesz tego. Takie do-
$wiadczenia zdarzaja si¢ czesto, gdy jesteSmy mtodzi (na przy-
ktad w wieku dojrzewania) — niemniej moga przydarzy¢ si¢ na

*S. Andreas, The Decision Destroyer, NLP Comprehensiye, Boulder
1990 (kaseta audio).

KSZTALTOWANIE POZYTYWNEGO 327

dowolnym etapie zycia. Takie wspomnienie utworzyto pozytywny
$lad w Twoim umysle. Gdy juz je odnajdziesz, wyobrazZ je sobie
w petni, przezywajac je tak, jakby dziato si¢ wtasnie teraz.

2. Zwykte wspomnienie. Teraz pomysl o zwyklym wspomnieniu,
ktore nie wptywa na Twoje zycie w jaki$ szczegdlny sposéb, ta-
kim jak wczorajszy wypad do zieleniaka lub otwieranie skrzynki
pocztowe;.

3. Submodatnosci wspomnienia, ktore daje site. Porownaj te dwa
wspomnienia, aby dowiedzie¢ si¢, jakie submodatno$ci decyduja
o Tym, ze pierwsze z nich daje Ci tyle sity. Mogltbys$ odkry¢, ze da-
jace site wspomnienie jest wicksze, bardziej dramatyczne i bar-
dziej kolorowe od zwyktego. Udaj, ze masz zamiar nakreci¢ o nim
prawdziwy film i zwrd¢ uwage na jego kinowe zalety — jego sub-
modalinosci wizualne i stuchowe. Zwrdo¢ uwage na wielko$é, ja-
sno$¢ oraz rozmieszczenie wewngtrznych obrazow i dzwigkow.
Zauwaz, jakie cechy takich obrazéw i dzwickow sprawiaja, ze
wspomnienie to jest tak wazne. Sporzadz ich liste, jezeli pomoze
Ci ona lepiej je zapamigtac.

4. Tworzenie pozytywnego sladu przez dajqce site wspomnienie.
Teraz pomysl o pozytywnym nastawieniu, ktére stworzyte§ w ¢wi-
czeniu 38. Przypomnij sobie chwilg, w ktérej si¢ z nim zintegro-
wated. Umie$¢ wyobrazenia solidnego pozytywnego nastawienia
w tym samym miejscu, w ktérym znajduje si¢ dajace site wspo-
mnienie. Przypisz takiemu pozytywnemu nastawieniu takie same
cechy, takie same submodainosci wizualne i stuchowe, jak w przy-
padku tworzacego pozytywny $lad wspomnienia, o ktérym przed
chwila my$lateS. Zintegruj pozytywne nastawienie z dajacym
site i tworzacym pozytywny $lad wspomnieniem.

5. Podroz w czasie. Teraz jeste$ gotéw, aby wziaé udzial w po-
drézy, ktora bedzie zrédtem transformacji. Pamigtajac o wspo-
mnieniu tworzacym pozytywny $lad, wyobraz sobie, ze unosisz
si¢ nad swoim ciatem i nad linia czasu, ktdra odkryte$§ w poprzed-
nim ¢wiczeniu. Mozesz cofnaé si¢ o kilka lat, mozesz tez po-
wroci¢ do czaséw, gdy byte$ catkiem mtody, poszukujac wcze-
$niejszych okreséw w przeszto$ci, w ktérych naprawde mogtoby
Ci si¢ przyda¢ solidne pozytywne nastawienie — czasu, gdy mogtes$

wprowadzi¢ zmiany, ktére wplynetyby pozytywnie na reszte Two-
jego zycia.
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Gdy odnajdziesz juz konkretne wspomnienie, znajdz si¢ na
przesziej czesci linii czasu w dowolnym momencie przed owym
Wwspomnieniem, pamictajac o pozytywnym nastawieniu. Teraz za-
cznij przesuwaé si¢ po linii czasu szybko naprzdd. Zobacz, ustysz
i poczuj, jak to zdarzenie z przesztodci ulega transformacji dzieki
pozytywnemu nastawieniu.

Kontynuuj szybka podrdz przez wszystkie wspomnienia az
do terazniejszosci. Doswiadcz, jak takie zdarzenia z przesztosci
rowniez natychmiast zmieniaja si¢ i zostaja wzbogacone Twoim
pozytywnym nastawieniem. Nadal przemieszczaj si¢ szybko po
linii czasu az do terazniejszodci, po czym zatrzymaj sic.

Nastepnie zobacz, jak wraz z pozytywnym nastawieniem prze-
mieszczasz si¢ przez przyszte doswiadczenia — réwniez one ule-
g, transformacji. To wspaniata przysztoé¢, wypetiona wzboga-
cajacymi doswiadczeniami. Teraz jest jeszcze lepsza, poniewaz
zintegrowates$ ja ze swoim nowym pozytywnym nastawieniem.

Niektére osoby wola wykona¢ cate ¢wiczenie kilka razy, aby
jeszcze bardziej wzmocnic jego korzystny wplyw.

Czego si¢ dowiedziates

Jezeli wykonate$ ¢wiczenia zamieszczone w tym rozdziale, udato
Ci si¢ wtasnie stworzy¢ dajace site pozytywne nastawienie, ktore
bedzie Ci stuzy¢, poniewaz zostato zintegrowane zaréwno z Two-
imi wspomnieniami, jak i z oczekiwaniami. Zasadniczo wta$nie
stworzyte$ swoje zycie na nowo, zapewniajac sobie znacznie wig-
cej mozliwosci dziatania. Mozesz wykorzystaé te¢ sama technike,
aby zintegrowaé inne zasoby przynoszace sukces i osiagnigcia
ze wszystkim, co robite$ i bedziesz robi¢, tworzac jeszcze solid-
niejszy fundament dla przysztego rozwoju.

Jestesmy suma, swoich do$wiadczen. Gdy uczymy si¢ zmieniaé
nasze wspomnienia, zmieniamy swoje zycie. Umieszczajac no-
we nastawienie w przesztosci, tworzymy nowa histori¢ zycia,
a w terazniejszosci otwieraja si¢ przed nami nowe mozliwosci.
Stare bledne przekonania czesto same zanikaja, gdy z glebi naszej
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istoty wytania si¢ nowe podejScie do zycia — naturalnie opty-
mistyczne, pozytywne i przepeinione szczesciem.
W tym rozdziale dowiedziate$ si¢:

+ Jak wazne jest pozytywne nastawienie.

» Jakie sze$¢ elementdw tworzy takie nastawienie.

+ Jak integrowaé pozytywne nastawienie z obecnym zyciem.

» Jak zmienia¢ niegdy$ podjete decyzje w pozytywne zasoby
oraz integrowac te zasoby ze wszystkimi zyciowymi do-
Swiadczeniami.

Niektérzy mogliby powiedzieé: ,,Ale to wszystko zdarzyto si¢
w Twoim umysle. Tak naprawde nic nie zrobite$". W tej chwili
jest to prawdziwe stwierdzenie. Jak jednak decydujesz, co chcesz
robi¢? Masz pomyst, pragnienie lub marzenie badz spotykasz
co$ i zaczynasz wyobraza¢ sobie nowe mozliwosci. I to wlasnie
w takich momentach najwazniejsze jest nastawienie. Twoje na-
stawienie jest czym$, co mozesz wybra¢. Wiasnie dostates szanse
na przezycie zycia w sposéb, o jakim zawsze marzyte$. Pamigctaj,
7e to pozytywne nastawienie lezy u podstaw wszystkich marzen,
ktore staja si¢ dziataniami.



ROZDZIAL 12.

Osiaganie szczytowych
mozliwosci

Szczyty gorskie i szczyty mozliwosci

G Ory zawsze miaty dla ludzi szczegdlne znaczenie — nie-
zmiennie majestatyczne i w pewien sposéb tajemnicze.
Goéry, zwlaszcza te z najwyzszymi i najbardziej postrzepionymi
szczytami, sa symbolami o niezwyklym znaczeniu dla ludzkiej
duszy. Widzac szczyt, wickszo$¢ z nas mys$li o wspieciu si¢ na
niego. Wyobrazamy sobie, jak to jest widzie¢ Swiat z gory — ze
szczytu.

Szczyt juz od do$¢ dawna jest amerykanskim symbolem suk-
cesu — w biznesie, sporcie, nauce czy rozrywce. To ma sens.
Patrzenie na $wiat ze szczytu jest inspirujace. Nic nie przesta-
nia widoku. Rzeczy ponizej wydaja si¢ mniejsze i tatwiejsze do
ogarniecia. Czujemy si¢ tak, jakbysSmy nad wszystkim panowa-
li. Dla wickszosci z nas otwiera si¢ wewnetrzny $wiat peten
mozliwosci. JakbySmy mogli widzie¢ dalej nie tylko w sensie
odlegtoéci — mozemy odkrywaé kolejne etapy zycia. Odlegly
horyzont zacheca do puszczania wodzy wyobrazni i tworzenia
$miatych planéw. Nic dziwnego, ze przedsicbiorcy, niektérzy
prezesi i dzieci uwielbiaja otwarte przestrzenie. Nadal pragna
postrzegaé swiat jako peten mozliwosci.

My, trenerzy NLP Comprehensive, dobrze znamy magie gor,
poniewaz nasza giéwna siedziba znajduje si¢ w picknym miescie
Boulder w stanie Kolorado, w leénym parku nad niewielkim
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strumieniem. Znajdujac si¢ u podnézy Gor Skalistych, widzimy
z okien, jak zmieniaja si¢ pory roku i cieszymy si¢ perspektywa,
jaka daje zycie w poblizu tancuchdéw goérskich. Gdyby$ chciat
odwiedzi¢ jedno z naszych biur lub przyjecha¢ do Kolorado na
szkolenie z zakresu NLP, musiatbys dojecha¢ do nas autostrada
nr 36 z Denver i podazyé w kierunku gor. Z poczatku wcale
nie wygladatyby jak géry — przypominatyby raczej niskie, szare
chmury na horyzoncie. Z kazda przejechana mila owe szare nie-
réwne ,,chmury” stawalyby si¢ coraz wicksze, przeksztatcajac
sic w wielkie gory — ich postrzepione szczyty wbijaja si¢ w niebo,
a najwyzszy zawsze pokryty jest $niegiem i lodem. Przejezdzajac
obok farm i pdl z pasacymi si¢ krowami i konmi po obydwu
stronach autostrady, zostawitbys$ za soba lotnisko oraz wiclkie
Denver. Na koniec zobaczytby$ stynne Zelazka — trzy drama-
tycznie wygladajace masywy skalne wyznaczajace poczatek
Gér Skalistych, a u ich podnéza zbudowane w przepetnionej
soczysta, zielenia dolinie miasto Boulder. To tutaj wspinacze
z catego $wiata zbieraja si¢, aby sprawdzi¢ swoje umiejetnosci
i determinacje — aby wspinaé si¢ na szczyty i poznaé szczyty
wtasnych mozliwosci.

Jezeli kiedykolwiek wspinate$ sie na jaka$ gére, niczalez-
nie od tego, czy byla to turystyczna wycieczka, czy sportowa
wspinaczka, wiesz, ze wymaga to wielu godzin intensywnego
wysitku. Pokonujac szlak, zapominasz o codziennych troskach
w miarg jak wspinanie pochtania coraz wigcej Twojej uwagi.
Idac w gore, odczuwasz wszystkie mozliwe emocje: frustracje,
strach, uniesienie, powatpiewanie, ufno$¢ i poczucie triumfu.
Wspinaczka to kilkugodzinne doswiadczenie, ktérego inten-
sywno$¢ rownowazy wiele tygodni, miesiecy, a nawet lat ,,re-
gularnego" zycia.

Wspinajac si¢, dochodzisz do punktu (by¢ moze w potowie
drogi), w ktérym dokonujesz oceny swoich postepow oraz stanu
umystu. Teraz wiesz juz dobrze, w co si¢ wpakowates. Ile jesz-
cze Ci zostato? Ile jeszcze zniesie Twoje ciato i Twoja psychika?

OSIAGANIE SZCZYTOWYCH 333

Czujesz to samo, co wtedy, gdy uczestniczac od wielu miesiecy
w jakim$ projekcie po kolejnym diugim wieczorze spedzonym
przy komputerze stwierdzasz, ze znOw si¢ przepracowujesz. Za-
stanawiasz si¢, jak to si¢ stato, ze dotarte$ az tak daleko —
chciatby$ tez wiedzieé, ile jeszcze wysitku bedziesz musiat wiozy¢
w calte przedsiewziecie. Mozesz spojrze¢ wstecz, analizujac prze-
szto$¢ — przypomnieé sobie, jak wygladat poczatek drogi. Wi-
dzisz swoje dokonania oraz umiejetnosci, ktore zdobytes. Mozesz
tez spojrze¢ przed siebie, odkrywajac przyszto$¢, przewidujac zbli-
zajace si¢ trudnosci i wysitki, ale tez przewidywany cel i zwia-
zane z nim rados$ci — wszystko tak prawdziwe jak szczyt gory.

Kazdy z nas stanowi unikalne potaczenie naturalnych talen-
tow i zasobéw. W pewnym momencie zycia wybieramy $ciezke
lub stwierdzamy, ze juz jesteSmy na wiasciwym szlaku, i zaczy-
namy si¢ wspina¢. Mozemy i$¢ sami lub podrézowaé z innymi.
Moze si¢ nawet zdarzy¢, ze bedziemy nie$¢ ich bagaze. Nieza-
leznie od tego, co wybierzemy, wiemy, Ze jesteSmy na wlasciwej
drodze i dopdki nie wybierzemy innej, bedziemy musieli spet-
niaé jej wymagania i cieszy¢ si¢ tym, co bedzie nam miata do
zaoferowania. Dotarte$ z nami juz do$¢ daleko — wiemy zatem,
7e jeste$ zaangazowany w podazanie swoim szlakiem najlepiej,
jak potrafisz. Wiemy, ze jeste$ kim$, kto oczekuje dojscia do
szczytu. Czytajac te ksiazke i uczac si¢ opisywanej w niej nowej
technologii osiagania sukceséw, udowodnite$ to sobie. Mdgtbys
ogladaé¢ powtérki w telewizji, ale zamiast tego zdecydowate$ si¢
poszukiwa¢ drég do osiagniccia doskonatosci.

W poprzednim rozdziale nauczytes sie, jak tworzy¢ majace
solidne podstawy pozytywne nastawienie. Takie nastawienie moze
okaza¢ si¢ fundamentem Twoich przysztych osiagnic¢. By¢ moze
teraz zechcesz si¢ dowiedzie¢, na czym wtasciwie polega réznica
miedzy tymi, ktorzy osiagaja wiele, a tymi, ktérzy osiagaja szczyty
swoich mozliwosci.
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Modelowanie szczytowej skutecznosci

Wielu badaczy zajmowato si¢ szczytami ludzkich mozliwosci —
rezultaty ich badan zawieraja obiecujace konkluzje dotyczace
osiagania wyzszych poziomoéw ludzkiej doskonatosci. Jedna z naj-
bardziej znanych analiz przeprowadzit Charles Garfield. Ten po-
czatkujacy programista komputerowy z Grumman Aerospace
Corporation w trakcie wyScigu o postawienie ludzkiej (amery-
kanskiej) stopy na Ksiezycu patrzyt z zadziwieniem, jak zain-
spirowani mezczyzni i kobiety starali si¢ dawaé z siebie wszystko.
Kierownicy, ktérych oceny plasowaty ich w dolnych 50 procen-
tach kadry, w ciagu poéttora roku awansowali do gdérnych 15
procent. Cho¢ byt dopiero absolwentem, dysponowat na tyle bo-
gatym doswiadczeniem zyciowym, zeby wiedzieé, ze to nie byta
norma. Miat do czynienia z czym$ nadzwyczajnym. Nieformalne
badania przeistoczyty sic w trwate zainteresowanie sposobami
osiagania sukcesOw — przy okazji zrobit tez doktorat z psy-
chologii. Dzi$ dr Garfield jest jednym z czotowych krajowych
autorytetéw w zakresie metod osiagania szczytowej skutecz-
nosci. W swojej ksiazce Peak Performers: The New Heroes of
American Business' (Zdobywcy szczytéw: Nowi bohaterowie
amerykanskiego biznesu) opisuje rezultaty swoich pierwot-
nych badah — wymienia cechy charakteryzujace osoby osiagaja-
ce szczyty swoich mozliwosci. Wykorzystujac podejScie zupetnie
inne niz NLP, odkryt réwniez wzorce pozwalajace osiagnaé
doskonato$¢. Podobnie jak NLP jego praca wskazuje na wyste-
powanie pewnych wspdlnych przekonan, postaw i zachowan
wsérdd oséb odnoszacych sukcesy.

Dr Garfield odkryt, ze osoby zdobywajace szczyty maja ze-
staw kluczowych cech. Wykazuja sie zaangazowaniem w misje,
ktéra ich przerasta, podejmuja celowe dziatania przynoszace

' Ch. Garfield, Peak Performers: The New Heroes of American Busi-
ness, Avon, Nowy Jork 1987.
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rzeczywiste mierzalne rezultaty, buduja zespoty i sa graczami
zespotowymi, a takze czesto wprowadzaja, ,,poprawki do kursu" —
ich $ciezka jest elastyczna i zmienia si¢ wraz z otoczeniem. Dzicki
temu moga utrzymac¢ impet i z czasem wprowadzaé korekty do
pierwotnych zamiaréw.

Analizujac opisane przez dr. Garfielda kluczowe cechy cha-
rakterystyczne dla oséb zdobywajacych szczyty, przekonasz
si¢, ze wiele zamieszczonych w tej ksiazce ¢wiczen pomogto
Ci je w sobie wypracowa¢. W rozdziale 3. i 4. pokazaliSmy, jak
wazna jest misja, i przedstawili$my ¢wiczenia, ktére pomogty Ci
odkry¢ i rozwinaé zyciowe powotanie. W tych samych roz-
dziatach zapoznaliSmy Ci¢ z warunkami osiagania celéw oraz
dowodami na osiagniecie sukcesu — podstawa ustalania sen-
sownych celéw i mierzenia prawdziwych rezultatow podejmo-
wanych dziatan. W rozdziale 5. i 6. uswiadomiliémy Ci, jak
wazny jest dobry kontakt oraz moc przekonywania — nauczy-
lismy Cig, jak budowaé zespdt zaréwno od wewnatrz, jak i od
zewnatrz. W rozdziale 2. i 3. pokazaliSmy Ci, jak wazne jest
wyznaczenie kierunku dziatania — powiedzieliSmy tez, jak NLP
moze poméc Ci utrzymaé wrasciwy kurs. Jedli chodzi o zarza-
dzanie zmianami, NLP jest obecnie najbardziej zaawansowana
technologia komunikacyjna umozliwiajaca wprowadzanie zmian
i zarzadzanie nimi. Kazde ¢wiczenie, ktére wykonywates, czy-
tajac te ksiazke, przyczyniato si¢ do zwickszenia Twojej ela-
stycznosci i kreatywnosci.

Dr Garfield odkryt réwniez pewna mniej oczywista, ale réw-
nie istotna ceche. Niezaleznie od tego, czy rozmawial z kon-
struktorami rakiet, czy z ludzmi walczacymi z rakiem, zauwazat,
ze absolutnie kazdy z nich catkowicie wierzyt w to, ze ich suk-
ces jest prawdopodobny. Wierzyli w siebie. Wierzyli, ze to, co
robia, co$ zmieni. Dr Garfield odkryt, ze ta cecha osobowosci
niekiedy ujawniata si¢ na skutek tego, ze w otoczeniu pojawiaty
sie nowe szanse — jak wtedy, gdy prezydent Kennedy ogtosit, ze
przed koncem dekady Amerykanin przespaceruje sic po Ksiezy-
cu. Bywaty tez przypadki, kiedy ludzie zaczynali osiagaé szczyty,
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poniewaz musieli stawi¢ czota osobistym wyzwaniom, takim
jak rehabilitacja po wypadku czy walka z rakiem. Dr Garfield
zastanawiat si¢, czy szczytowe mozliwosci byty jedynie pochodna
okoliczno$ci. Gdy odkryt, ze odnoszacy niebywate sukcesy spor-
towcy, artysci oraz ludzie rozrywki i biznesu mieli wewngtrzna
motywacje, odrzucit t¢ mozliwos¢. Zastandw si¢, czy tylko oko-
liczno$ci motywowaty legende koszykéwki Michaela Jordana
lub stawnego amerykanskiego malarza Jaspera Johnsa badz $wia-
towej stawy choreografke Twyle Tharp czy piosenkarza i autora
tekstow Bruce'a Springsteena? Niezaleznie od okolicznosci Iu-
dzie ci byli wewnetrznie motywowani przez pragnienie wpro-
wadzenia zmian. Garfield odkryt, ze pragnienie to oraz umie-
jetnos$¢ wejscia na szczyt gory sa w zasiegu kazdego z nas —
bez wyjatku.

Zrédtra niemocy

Dlaczego wigc tak wielu z nas odczuwa niemoc? Z telewizyjnych
show, historii publikowanych w gazetach oraz od znajomych
wiemy, ze wiele 0sOb nie ma doé¢ sity, aby zmieni¢ okoliczno-
§ci, w jakich si¢ znalazty — nie moéwiac o osiaganiu szczytdéw
wtasnych mozliwo$ci. Dlaczego miedzy osobami wierzacymi we
wlasne sity a niedowiarkami istnieje tak wielka przepas¢? Dr
Michael Lerner z Krajowego Instytutu Zdrowia Psychicznego
zdecydowat, ze musi si¢ tego dowiedzie¢. W potowie lat 80.
prowadzit projekt badawczy, ktérego celem byto odkrycie zrédet
sity sprawiajacej, ze potrafimy kierowaé swoim zyciem. Wraz
z podlegajacymi mu pracownikami przeprowadzit wywiady
z tysiacami osoOb reprezentujacych niemal kazda dziedzine zy-
cia — byli wérdd nich inzynierowie, robotnicy, pracownicy ustu-
gowi, specjaliSci, przedstawiciele agencji rzadowych, a takze
samozatrudnieni. Pytat ich, jaki ich zdaniem maja wptyw na
wlasne zycie. Wyniki badan opublikowal w naukowej ksiazce
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pt. Nadwyzka niemocy’. Rezultaty analiz sa zdumiewajace i za-
stuguja na to, aby poznat je znacznie szerszy krag odbiorcéw.

Dr Lerner zauwazyt przede wszystkim (nie odkrywajac zresz-
ta Ameryki), ze zyjemy w czasach nierdwnos$ci ekonomicznej
i politycznej. Po drugie, doszedt do wniosku, ze wickszo$ci lu-
dzi owa nieréwno$¢ wydawata si¢ znacznie wicksza niz w rze-
czywistosci. Odkryt, ze wiele osdb uwazato, iz ma bardzo niewielki
wplyw na swoje zycie, tworzac w ten sposdb w sobie ,,nadwyzke
niemocy". Nazwat to zjawisko ,,niemoca emocjonalng”, poniewaz
chodzito o ich uczucia zwiazane z sytuacja, w jakiej si¢ zna-
lezli, a nie o rzeczywiste przyczyny bezsilnosdci. Po trzecie, do-
starczyt przekonujacych dowodéw $wiadczacych o tym, ze wigk-
szo$¢ ludzi gieboko identyfikuje sie z wiasna niemoca. Nawet
wtedy, gdy poczucie bezsilnosci niszczyto badanym zycie, izo-
lujac ich, narazajac na powszechny brak zaufania i ogranicza-
jac mozliwos$ci spetnienia marzen, nie starali si¢ stawia¢ mu
czota — zachowywali si¢ tak, jakby byto ono czym$ nieunik-
nionym, lub przekonywali Lernera, ze byto czyms, na co sobie
zastuzyli.

Jak si¢ okazuje, zadziwiajace odkrycia dr. Lernera zostaty
poparte praca dr. Garfielda, w ktérej szukat on zmian u ludzi
bedacych ,.sredniakami” i nagle zaczynajacych osiagaé szczytowa,
skutecznos¢. Zauwazyt, ze czesto stwierdzali oni, iz w pew-
nym momencie ich mozliwo$ci znacznie wzrastaty. Dr Garfield
doszedt do wniosku, ze zbyt wielu ludzi ograniczato swéj po-
tencjat, zdecydowanie nie doceniajac wtasnych mozliwosci. Gdy
okolicznosci ulegaty szybkim i dramatycznym zmianom, czg¢sto
okazywato si¢, ze dziatal magiczny ,,spust”, ktory uwalniat ich
od starych ograniczen — zaczynato im si¢ wydawaé, ze jakby
,urodli". Méwiac jezykiem NLP, ich ograniczenia nie wiazaty
si¢ z ich potencjatem lub ze $wiatem, w ktérym przyszto im

> M. Lerner, Surplus Powerlessness, Institute of Labor and Mental
Health, Oakland 1986.
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zy¢, lecz z ich przekonaniami, my$lami oraz uczuciami doty-
czacymi wtasnej osoby.

Celowo opisali$Smy w tej ksiazce konkretne techniki NLP,
ktére moga pomodc Ci przyswoi¢ wspomniane kluczowe cechy
charakteryzujace ludzi zdobywajacych szczyty. Chcieliémy pod-
kresli¢ réznice migdzy teoria a praktyka, mi¢dzy koncepcjami
a dziatraniem. Dostepnych jest tak wiele wartosciowych informacji
dotyczacych bardzo zrdéznicowanych obszaréw ludzkiej dosko-
natodci: jak jesé, zeby staé sie zdrowszym, jak ¢wiczyé, zeby
osiaga¢ optymalne rezultaty, co robié, zeby zostaé zwyciczca,
jak sie uczyé, zeby osiagnaé¢ sukces w szkole, jakie metody sto-
suja, najlepsi negocjatorzy — to tylko kilka przyktadéw. Nie bra-
kuje nam potencjatu umozliwiajacego zdobywanie szczytéw ani
zyjacych wzoréw doskonatosci, z ktérych moglibySmy braé przy-
ktad. To, czego nie mamy, to niezawodna metoda umozliwiaja-
ca przektadanie tych wielkich koncepcji na ludzkie dziatanie.
Wiesz, co powinienes jes¢, zeby by¢ zdrowszym. Ale czy to robisz?
Wiesz, ze ¢wiczenia fizyczne sa dla Ciebie dobre. Ale czy za-
bierasz si¢ do nich chetnie, a nawet z entuzjazmem? W przy-
padku wickszosci 0os6b miedzy tym, o czym wiedza, ze jest dla
nich dobre, a tym, co robia, istnieje przepas¢. Czgsto jest ona
réwnie gicboka jak miedzy tym, o czym marza, tym, czego pra-
gna dla siebie i dla najblizszych, a tym, co wtasciwie robia, zeby
to osiagnaé. Zlikwidowanie tej przepasci i urzeczywistnienie
marzen oraz pragnien to prawdziwa obietnica NLP. Jednym
z celow NLP jest zaoferowanie kazdemu okazji do osiagniccia
wszystkiego, na co go sta¢. W wielu miejscach tej ksiazki ofe-
rowaliémy techniki neurolingwistyczne, ktére umozliwiaja Ci
wzbogacenie Twojego zycia i nadanie mu wickszej wartosci.
Dostownie kazdy z nas w momencie narodzin dysponuje poten-
cjatem, ktory pozwala na osiagnigcie doskonatosci. Dzigki niemu
mozemy osiagaé wszystko, czego zapragniemy. Spodziewamy
si¢, ze dzicki NLP poczujesz si¢ na tyle silny, zeby podjaé dzia-

tania, dzieki ktérym Twoje zycie zacznie przypominaé upragnio-
ny ideat. Wszyscy z nas, niezaleznie od osiagnictych sukcesow,
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moga ulepszy¢ zardwno swoje zycie, jak i zycie tych, ktérych dane
nam byto spotkaé.
Za kazdym razem, gdy prowadzimy szkolenie NLP, zauwa-
zamy, ze coraz wigcej ludzi rezygnuje ze swojej ,,nadwyzki nie-
mocy" i angazuje si¢ w proces odkrywania wickszego potencjatu
oraz zalet, ktérymi zawsze dysponowali. W naszych treningach
biora udzial przedstawiciele wszystkich zawodéw: kierownicy,
studenci, sprzedawcy, lekarze, pielegniarki, psychologowie, tera-
peuci, prawnicy, przedsicbiorcy, nauczyciele oraz zwykli ciekaw-
scy. Uczestnicza w nich z wielu powoddéw: chca usprawni¢ komu-
nikacje, przyspieszy¢ uczenie si¢, wzbogaci¢ zwiazki, poprawié
wyniki i zdoby¢ nowe umicjetnos$ci. Gdy zaczynaja raz po raz
stosowa¢ techniki NLP, aby z powodzeniem osiaga¢ indywidu-
alne cele, obserwujemy znacznie powazniejsze przemiany. Cho¢
biznesmeni chca poznaé¢ NLP, zeby wyprzedzi¢ konkurentow,
a nauczyciele interesuja si¢ ta dziedzina, poniewaz chca poznaé
nowe strategie edukacyjne, terapeuci poszukuja bardziej efek-
tywnych strategii wprowadzania zmian, mniej wigcej w potowie
szkolenia wszyscy z nich dochodza do wniosku, iz ich mozli-
wosci zwiekszyty sie na tyle, ze moga zadba¢ rowniez o rozwdj
osobisty. Dotychczas nie§miata nauczycielka zdecydowata si¢
otworzy¢ wlasna firme¢. Zamknigty w sobie programista kom-
puterowy zdecydowat si¢ zosta¢ wolontariuszem w centrum
kryzysowym. Przedsigbiorca postanowit, ze zamiast samodziel-
nie wykorzystywa¢ techniki NLP, nauczy ich wszystkie osoby,
z ktérymi pracuje. Menedzer odkryt, ze zdobyte dzigki NLP umie-
jetnosci zarzadzania mozna rownie dobrze zastosowaé w rela-
cjach z dzie¢mi. Okazuje si¢, Ze horyzonty naszych uczestnikow
poszerzaja si¢ z dnia na dzien. Odnajduja siebie, nawiazujac
blizszy kontakt z drzemiacym w nich potencjatem, ktéorym od
zawsze dysponowali. Zawsze podejrzewali jego istnienie — po-
trzeba im byto tylko zachety, ktéra przekonataby ich, ze warto
W niego uwierzy¢.
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Absolutne przekonanie
o szczytowych mozliwosciach

Skoncentrujmy si¢ zatem na tej zidentyfikowanej przez dr. Gar-
fielda mniej oczywistej, ale nie mniej istotnej charakterystyce
0sOb osiagajacych szczyty: absolutnym przekonaniu o prawdo-
podobienstwie odniesienia sukcesu. Mimo ze pojedyncza technika
z tej ksiazki nie zastapi szkolenia z zakresu NLP, jesli poswig-
cisz nieco uwagi opisanemu ponizej procesowi NLP, uzyskasz
znaczace rezultaty. Zndéw postuzymy si¢ Swish Pattern. To ta
sama technika, ktéra wykorzystywate§ w rozdziale 10., aby uzy-
ska¢ bardziej pozytywna samooceng. To metoda, ktéra przy-
daje si¢ zawsze wtedy, gdy chcesz zmienié jakie§ przyzwycza-
jenie. Swish Pattern jest jedna z najtatwiejszych do nauczenia
technik NLP — niemniej jest rowniez bardzo skuteczna. Dzieje
sig tak dlatego, ze wykorzystuje ona sam problem, aby automa-
tycznie zmieni¢ Ci¢ w osobe, ktéra juz go nie ma. Im czesciej
bedziesz ¢wiczy¢ te technike, tym wigcej zastosowan znajdziesz.
Wtadnie teraz wykorzystamy ja, aby zapewnié¢ Ci wigcej zaso-
béw i wigksze poczucie wptywu na wlasne zycie.

CWICZENIE 41. SWISH PATTERN W ODZYSKANIU
WEWNETRZNE]J SILY

1. Zidentyfikuj obraz-wskazowke. Zacznij od przypomnienia so-
bie konkretnego okresu, gdy odczuwate$ niemoc. Mimo Zze nie-
ktorzy ludzie natychmiast zaczynaja mysle¢ o jakich§ dramatycz-
nych przezyciach, wybranie zwyczajniejszego momentu, w ktorym
towarzyszyto Ci znajome poczucie bezsilnosci, moze okazaé si¢
jeszcze skuteczniejsze. Dzieje si¢ tak dlatego, ze gdy zmienisz owo
codzienne poczucie niemocy, zmienia si¢ réwniez wszystkie po-
dobne doswiadczenia zyciowe. Upewnij si¢, ze wspomnienie, ktd-
re wybierzesz, bedzie rzeczywiste i konkretne — niech begdzie to
czas, kiedy czutes, ze naprawde nie jeste§ w stanie niczego zmienic¢
na lepsze.
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Na chwile zaangazuj si¢ w owo wspomnienie i zobacz to, co
sam widziate$ zaraz, zanim zaczale$S odczuwaé znajoma bezsil-
no$¢. Bedzie to obraz-wskazéwka, ktéry pdzniej wykorzystamy.
Na razie na chwil¢ odsun taki obraz-wskazowke na bok.

2. Stworz tworczy wizerunek wlasny. Teraz w wyobrazni zobacz
wewngtrzny obraz siebie — wygladasz tak, jakby$ juz przezwy-
ciezyt problem. Zobacz tego ,,Ciebie" oczami umystu — patrz,
jaki jest silny i twérczy! To jak zrobiona w studiu fotografia ,,Cie-
bie", ale bez tta. Nie musisz wiedzie¢, jak osiagnates taki stan.
Mozesz tylko zobaczy¢ ,,Ciebie" cieszacego si¢ moca, jaka daje
poczucie wptywu na wtasne zycie — by¢é moze zobaczysz row-
niez na przyktad btysk w oku czy $wiadczacy o pewnosci siebie
usmiech. Poswigé tyle czasu, ile bedziesz potrzebowaé, aby
w petni rozwinaé taki wizerunek wtasny. Upewnij si¢, ze trak-
tujesz go tak, jakby byt prawdziwy, jak réwniez ze odczuwasz
intensywne pragnienie stania si¢ taka osoba. Ciesz si¢ takim ob-
razem ,,Ciebie".

3. Zacznij ¢wiczyc rozszerzanie tworczego wizerunku wtasnego.
Teraz zobacz oczami wyobrazni, jak umieszczasz wspomniany
wlasny twoérczy wizerunek w malutkim roziskrzonym punkcie
unoszacym si¢ w przestrzeni tuz przed Toba. Pozwdl, aby ten
roziskrzony punkt szybko rozkwitt i stawat si¢ coraz wickszy,
dopdki obraz nie wréci do rzeczywistych rozmiaréw i nie bedziesz
mogt zobaczy¢ ,,tworczego Ciebie" doktadnie przed soba i w rze-
czywistych rozmiarach. Teraz zobacz w umysle pusty ekran. Po-
wtorz ten proces kilka razy, dopdki nie stanie si¢ automatyczny.

4. Umies¢ punkt z tworczym wizerunkiem wtasnym w obrazie-
-wskazowce. Teraz umie$¢ wspomniany maty roziskrzony punkt
w centrum obrazu-wskazdéwki, ktéry odkryte§ w kroku 1.

5. Wymieri obrazy (blyskawicznie). Teraz, gdy obraz-wskazéwka
bedzie blaknad i ciemnie¢, éw roziskrzony punkt bedzie si¢ szybko
powickszad i jasnie¢, dopdld nie zobaczysz wspomnianego tworcze-
go wizerunku wtlasnego, ktory szybko stanie si¢ kompletny
i przybierze naturalne rozmiary.

6. Zobacz pusty ekran.

7. Powtorz éwiczenie dziesie¢ razy. Teraz wykonaj kroki 4-6
nieco szybciej. Jeszcze raz umie$¢ wspomniany roziskrzony punkt
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w centrum obrazu-wskazéwki. W miare jak éw obraz-wskazowka
bedzie szybko blaknaé i ciemnieé, przygladaj sie, jak Twdj wize-
runek wtasny szybko staje si¢ wigkszy i jasniejszy, i wigkszy i ja-
$niejszy, dopoki... blysk... tworczy wizerunek wtasny nie przestoni
obrazu-wskazéwki. Nastgpnie znowu zobacz pusty ekran.

8. Mnozenie tworczego wizerunku wtasnego. Poniewaz wspo-
mniany obraz ,,tworczego Ciebie" moze prawdopodobnie przy-
da¢ Ci sig w wielu innych sytuacjach, bedzie on najbardziej sku-
teczny, gdy bedziesz widzie¢ go wszedzie tam, gdzie spojrzysz —
w przesztosci, terazniejszosci i przysztosci.

Gdy zatem nie bedziesz w stanie przywotaé nieprzyjemnych
emocji, ktére niegdy$ odczuwates$, po prostu wyobraz sobie, ze
mozesz fizycznie trzymaé w rekach obraz ,,twérczego Ciebie".
Po prostu siegnij i chwy¢ go rekoma. Gdy go dotkniesz, zacznie
$wieci¢. Teraz zwielokrotnij ten obraz: wykonaj kolorowe ksero-
kopie, tworzac tysiace obrazow ,,tworczego Ciebie", jeden po dru-
gim, jak bardzo wielka tali¢ kart — jasniejaca i kolorowa.

Teraz zostaw jeden z obrazéw doktadnie przed soba, a reszte
podnie$ i rzu¢ wysoko w powietrze. Przyjrzyj sig, jak wszystkie
te obrazy ,,twérczego Ciebie" zaczynaja spadac i osiadaé wokot
Ciebie we wspotsrodkowych okregach — wszedzie wokdt Ciebie
i tak daleko, jak mozesz siggna¢ wzrokiem w kazdym kierun-
ku... w Twojej przesztosci, Twojej terazniejszosci i Twojej przy-
sztosci. Wyobraz sobie, ze widzisz dziesiatki utozonych jeden za
drugim okregéw sktadajacych si¢ z obrazow ,,twérczego Ciebie".
Mozesz zgodzi¢ sig, aby dobre emocje ,,obmyty" Ci¢ i ,,przepty-
nety” przez Ciebie.

9. Testowanie swoich dokonan. Teraz, gdy juz kilka razy wyko-
nate$ ¢wiczenie, powiniene$ zbadaé¢ wyniki pracy. Poswieé wiec
chwile i zwrd¢ uwage na to, jak sig¢ czujesz, gdy prébujesz przy-
pomnieé sobie pierwotny, nieprzyjemny obraz-wskazéwke. Je-
zeli w ogdle nie jeste§ w stanie przypomnie¢ sobie nieprzyjem-
nych emocji lub jesli masz duze trudnosci nawet z zobaczeniem
nieprzyjemnego obrazu, osiagnates sukces!

Jezeli mysdlac o wspomnianym obrazie-wskazoéwce, odczu-
wasz jakiekolwiek nieprzyjemne emocje, po prostu powtarzaj
¢wiczenie, zwracajac szczegdlna uwage na kazdy z etapow, dopoki
nieprzyjemne uczucia nie znikna.
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Udato Ci si¢ wtasnie ustali¢ nowy kierunek dla Twojego mé-
zgu. Przypomina to trochg system zwrotnic kolejowych. Za kaz-
dym razem, gdy Twdj umyst zwraca si¢ w kierunku poczucia
bezsilnosci i niemocy, ,,przeblysk” sprawi, ze mysli automatycznie
przestawia, si¢ na tor wiodacy do odzyskania sit. Im czesciej swiat
wokét Ciebie bedzie zachecaé Cig, abys$ poczut sig bezradny, tym
czesciej Twdj umyst bedzie ¢wiczy¢ przetaczanie Cig w ,,tryb"”
odzyskiwania sit. Blyskawiczny wzér pomoze Ci zorganizowad
tkwiace w pod$wiadomosci zasoby — dzigki tej technice uzy-
skasz do nich dostep, tak bys mdgt nawiaza¢ kontakt z drzemia-
cym w Tobie wielkim potencjatem. To, jak wykorzystasz odzy-
skane sity, stanowi¢ bedzie podréz w kraing samopoznania, ktéra
z czasem bedzie przedtuzaé si¢ i dawaé Ci coraz wigcej radosci.
Twdéj umyst zdolny jest do zdumiewajacych osiagnieé. Jezeli pra-
gniesz, aby Twoje zycie byto pozytywne i chcesz maksymalnie
wykorzystywaé swdj potencjat, mozesz ,,przestawi¢" umyst na
,wlasciwy tor"!

Wzbogacanie naturalnego
potencjatu médzgu

Wszyscy znamy historie, ktére maja dowodzié istnienia zdu-
miewajacego potencjatu, jaki drzemie w kazdym z nas. Ponizej
przedstawiamy nasze ulubione.

Wiele lat temu pewien student zasnat na zajeciach z matema-
tyki. Gdy obudzit go dzwonek, zobaczyt na tablicy kilka skom-
plikowanych problemoéw. Szybko przepisat je, sadzac, ze to za-
danie domowe, a nastgpnie poszedt na kolejne zajecia. Przez
weekend zajmowat si¢ wspomnianymi zadaniami. Byt zaskoczony,
poniewaz okazaty sie bardzo trudne. Gdy nadszedt poniedziatek,
udato mu si¢ catkowicie rozwiazaé¢ jedno, dwa za$ rozwiazat
czeSciowo. Zdecydowat, ze najlepiej bedzie, jesli przyzna si¢ do
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drzemki, ktora uciat sobie w trakcie zajeé, i poprosi o pomoc
profesora. Wyobraz sobie, jakie byto jego zdumienie, gdy profesor
powiedziat mu, ze omawiajac pewna dziedzing matematyki,
zapisat na tablicy kilka interesujacych problemoéw, ktore nie zo-
staty jeszcze przez nikogo rozwiazane.

Zastony w klasie sa zaciagnicte, a w tle saczy si¢ z gtosSnika
pigkna, barokowa muzyka. Nauczyciel jezyka méwi powoli i wy-
raznie, usmiechajac si¢ i przytakujac uczniom. Kazdy z nich
ma imig i tozsamo$¢ w jezyku, ktdrego si¢ ucza. Gdy nauczyciel
zadaje pytanie, patrzy zachecajaco na jednego z uczniow: ,,Oczy-
wisdcie, ze znasz odpowiedz, Paulo. Przezyte$ z nia cate zycie.
Tylko teraz na chwile zapomniate$. Wtasnie do ciebie wraca, nie-
prawdaz?". I najczeSciej tak whasnie si¢ dzieje. ,,Sugestopedia”
dr. Lozanova spowodowata globalna rewolucjc w nauczaniu
jezykow, powodujac zakwestionowanie najbardziej fundamen-
talnych koncepcji zwiazanych z uczeniem sig.

Lekarze powiedzieli jej, ze w jej chorobie szanse na przezycie sa,
bardzo niewielkie. Na rynku pojawito si¢ nowe lekarstwo. Mogto
pomdc, ale miato charakter eksperymentalny. Mogta je dostaé
tylko pod warunkiem, ze zgodzitaby si¢ zostaé , krélikiem do-
Swiadczalnym". Zgodzita si¢. Wiele lat pdzniej po catkowitym
wyzdrowieniu odkrytaby, ze byta w grupie kontrolnej i otrzy-
mywata placebo.

Wszystkie trzy powyzsze historie sa przyktadami dziatania ,efek-
tu placebo". Placebo to pigutki bez aktywnych sktadnikéw —
podaje si¢ je w trakcie badan klinicznych nowych lekéw, aby za-
pewni¢ poréwnanie z dziataniem nowych wprowadzanych na ry-
nek lekow. Czesto zawieraja wytacznie cukier lub make.

Gdy ludziom podaje si¢ placebo, biora je w przekonaniu, ze
jest to co$, co im pomoze. Mimo ze pigutki nie zawieraja zad-
nych sktadnikow leczniczych, stan znaczacej liczby pacjentéw
poprawia si¢ — nazywa si¢ to ,.efektem placebo". Pacjenci sa
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przygotowani na pozytywna zmiang, a ich umysty wyprzedzaja
rozwéj wypadkéw i sprawiaja, ze zaczynaja czué sie lepiej.
W przypadku studenta matematyki okazato sig, iz byt w stanie
uwierzy¢, ze problemy na tablicy sa praca domowa, ktora bytby
w stanie rozwiaza¢ kazdy z jego kolegdw. Wierzac, ze zadania
sa rozwiazywalne, zaktywizowal swoje wewngtrzne zasoby tak,
aby stawity czota zadaniu. W przypadku uczacych si¢ jezyka
obcego okazato sie, ze mozna byto ich przekonaé, iz juz znaja
okre$lone zagadnienia. Gdy zapominali jakie§ stowo lub mieli pro-
blemy z gramatyka, zaktadali, ze za chwile sobie wszystko przy-
pomna. Mieli$my tu tez do czynienia z klasycznym rozumieniem
efektu placebo: chora kobicta wierzyta, ze nowy, eksperymen-
talny lek jej pomoze. Okazato sig, ze naprawde tak si¢ stato.
Tak naprawde ,,pomégt” jej uzyskaé¢ dostep do jej whasnych
zasobow, ktore umozliwity jej zwalczenie choroby i odzyskanie
zdrowia.

Wspottworcy NLP, Richard Bandler i John Grinder, zdecydo-
wali, ze przestudiuja dostepne dane dotyczace efektu placebo.
Odkryli, ze placebo okazywato si¢ skuteczne w okoto 20 pro-
centach przypadkéw. Oznaczato to, ze okoto 20 procent bada-
nych uczestniczacych w badaniach klinicznych nowych lekéw
faktycznie zdrowiato (czesto unikajac trudnych lub niebezpiecz-
nych chordéb) po zazyciu placebo — pigutki o zerowej wartosci
medycznej.

Obecnie prowadzacy badania kliniczne najczesdciej staraja, sie
pomijaé¢ efekt placebo, poniewaz lekarzom i naukowcom zalezy
na poszukiwaniu lekéw, ktore beda dziataé¢ niezaleznie od tego,
czy pacjenci beda wierzy¢ w ich skuteczno$¢, czy nie. Jest to
oczywiscie najlepsza metoda dziatania w przypadku opracowy-
wania nowych, naprawde skutecznych lekéw — jest to tez po-
dejécie, dzigki ktoremu uzyskali$my wiele ,,cudownych lekéw"
wspotczesnej ery, takich jak penicylina czy szczepionka na polio.

Richard Bandler i John Grinder zmierzali jednak do innego
celu, tak wiec spojrzeli na te same dane w nieco inny sposob.
Postrzegali efekt placebo jako niesttumiony, naturalny ludzki
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potencjat. Efekt placebo byt doskonatym potwierdzeniem istnie-
nia wrodzonej zdolno$ci umystu do uzdrawiania ciata oraz prze-
kraczania oczekiwan w niektérych okolicznosdciach. Przekonanie
moze czgsto przezwyciczyé pozornie trudne lub nierozwiazy-
walne problemy. Pozostaje pytanie: jak to osiagnac?

Z poczatku Bandler i Grinder zartowali sobie, ze mogliby
tego dokonaé, wprowadzajac na rynek pigutki placebo. Pamictaj-
my, ze zawierajac jedynie obojetne sktadniki, nie bylyby tak na-
prawde lekami. Do kazdej buteleczki ,,Placebo” dotaczana by-
taby ulotka, ktérej autorzy prosiliby nabywce, zeby wyobrazit
sobie zdrowotne wtasciwosci kapsutek i co kilka godzin brat
tyle, ile uwaza za stosowne, aby osiagnaé pozadane rezultaty.
Placebo mogtoby z powodzeniem by¢ reklamowane jako skuteczne
w 20 procentach przypadkéw. Ich wyobraznia zaczeta ich zawo-
dzi¢, gdy wyobrazili sobie reakcje Urzedu ds. Zywnosci i Le-
kow na miedzynarodowa kampanie majaca na celu wycofanie
Placebo ze sprzedazy. Dajac si¢ ponie$¢ fantazji, wyobrazili
sobie, jak zostaja wezwani do zeznawania przed komisja $ledcza
Kongresu — zanim jednak stawili si¢ przed kongresmenami,
wprowadzili Placebo Plus ,teraz z jeszcze bardziej obojgtnymi
sktadnikami".

Puszczanie wodzy fantazji moze daé wiele radosci — dzieki
niej nasze umysty odkrywaja réwniez niespodziewane i bardzo
owocne Sciezki rozwoju, powodujac, ze zaczynamy sobie zada-
waé rézne pytania. Jaki wizerunek wtasnej osoby miat w umysle
wspomniany student matematyki, gdy zaczynat zajmowacd sig
swoja ,,praca domowa"? Prawdopodobnie wyobrazit sobie, jak
rozwiazuje zadania. Gdy uczen jezyka obcego traktuje siebie
tak, jakby nowy jezyk byl jego naturalnym, uczy si¢, wierzac,
7ze na chwile zapomniat jakiego$ stowa lub wyrazenia — ma
dostep do zasobdw pamieci, ktore w przeciwnym razie pozo-
statyby nieuzywane. Gdy chora kobieta uczestniczyta w bada-
niach klinicznych, prawdopodobnie wyobrazata sobie, jak staje
si¢ coraz zdrowsza w miare jak lekarstwo skutecznie zwalcza
jej chorobe. Mimo Zze nie wiemy, jak doktadnie dziata placebo,
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wiemy, ze wplywa na to, o czym mys$limy, na to, jak myslimy,
oraz na nasze przekonania dotyczacego tego, co jest mozliwe.
Btyskawiczny wzér zapewnia nam dokonanie takiej przemiany
W sposOb szybki, tatwy i znacznie bardziej niezawodny od pla-
cebo. Musimy pamigtaé, ze wiele 0sdb przyjmujacych placebo
zachowuje pesymistyczne nastawienie, wyobraza sobie porazke,
wierzy we wtasna gtupote lub spodziewa si¢, ze choroba wcale
nie ustapi.

Chcieliby$my, aby$ w nastepnym ¢wiczeniu wykorzystat wnio-
ski tworcow NLP dotyczace natury placebo do stworzenia tech-
niki, dzieki ktérej uda Ci si¢ osiagnaé¢ to samo: wpityw na to,
o czym myslisz, jak o tym myslisz oraz na Twoje przekonania
dotyczace tego, co jest mozliwe.

CWICZENIE 42. ~WYTYACZANIE SZCZYTOWYCH
MOZLIWOSCT'

W tym ¢wiczeniu jeszcze raz wykorzystano Niszczyciela Decy-
zji Richarda Bandlera. W ¢wiczeniu 40. uzytes go, aby zapewnic
sobie solidne pozytywne nastawienie na cate zycie. Tym razem
wykorzystasz go, aby zintegrowaé szczytowe mozliwosci ze wspo-
mnieniami, tak aby§ mdgt z nich czerpa¢ site. Zanim zaczniesz,
poswie¢ chwilg, aby przypomnieé¢ sobie pozytywne nastawienie,
ktére zintegrowate$ ze wspomnieniami, wykonujac ¢wiczenie
z rozdziatu 11. Po tym jak w petni ponownie dos$wiadczysz takiego
pozytywnego nastawienia, zrob sobie mata przerwe.

1. Wspomnienie szczytowych mozliwosci Cofiij sie w czasie i przy-
pomnij sobie jaki§ pozytywny okres zycia — czas, gdy doswiad-
czate$ szczytowych mozliwosci. Mdgt to byé okres, gdy wyka-
zywale$ si¢ szczegdlna kreatywnoscia lub wspaniata inteligencja
czy tez wyjatkowa koncentracja badz wytrwatoscia. Moze chodzié
0 uprawianie sportu, nauke, prace czy spedzanie czasu z rodzina.
Wazne jest tylko to, zeby byt to czas, gdy czutes sic naprawde
wspaniale, dajac z siebie absolutnie wszystko. Gdy juz odnajdziesz
wiadciwa sytuacje, cofnij si¢ do niej i zaangazuj si¢ w nia — zo-
bacz to, co wtedy widziates, ustysz to, co styszates i jeszcze raz
doznaj tych wspaniatych emocji. Przezyj je jeszcze raz doktadnie
tak, jakby wszystko dziato si¢ wtasnie teraz.
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2. Zwykte wspomnienie. Teraz pomysl o zwyklym wspomnie-
niu, ktére nie wplywa na Twoje zycie w jaki§ szczegdlny spo-
séb, takim jak wczorajsza rozmowa telefoniczna z bankiem lub
praca w ogrodku.

3. Submodalnosci wspomnienia szczytowych mozliwosci Po-
réwnaj te dwa wspomnienia, aby dowiedzie¢ sig, jakie submo-
dalnos$ci decyduja o Tym, ze pierwsze z nich wytwarza w Tobie
taki stan, przypominajac Ci o tym, jaki masz potencjat. Gdy be-
dziesz ponownie doswiadczat widokéw, dzwiekdéw i emocji, wy-
obraz sobie, ze masz zamiar nakreci¢ prawdziwy film o tym wyjat-
kowym doswiadczeniu. Zwrdo¢ uwage na jego kinowe zalety —
miejsce akcji, rozmiar, jasno$¢, bogactwo szczegdtdow wizualnych
i dzwigkowych itp. Szybko sporzadz maty remanent. To wtasnie
w ten sposob Twdj umyst koduje ten okres w Twoim zyciu, gdy
szto Ci tak dobrze.

4. Dodanie pozytywnego nastawienia. Teraz zastosujemy turbo-
dotadowanie — do wspomnienia szczytowych mozliwosci dota-
czymy pozytywne nastawienie, ktére stworzyte§ w ¢wiczeniu 38.
Gdy tworzyte$ taki nowy §lad pamieciowy, nadate§ mu cechy
prawdziwego wspomnienia — byto wigksze, wyraznigjsze, bardziej
rzeczywiste i bardziej istotne niz reszta zycia. Zacznij jeszcze
raz przezywaé okres szczytowych mozliwosci, tym razem dodajac
talde same cechy wizualne i dzwickowe. Zobacz, jak wspomnienie
szczytowych mozliwosci staje si¢ wicksze, wyrazniejsze i waz-
niejsze. kaczysz swoje pozytywne nastawienie z wyjatkowymi
mozliwosdciami, starajac si¢ stworzy¢ §lad pamigciowy, ktéry bedzie
Yaczy¢ te obydwie cechy.

5. Planowanie przysztosci. Mozesz postuzy¢ si¢ tym potaczeniem,
aby dokona¢ naprawde zdumiewajacych osiagnieé. Co by si¢ stato,
gdyby$ do$wiadczyt tego stanu nastegpnym razem, gdy bedziesz
prowadzié¢ prezentacje? A co by byto, gdyby ten moment wracat
zawsze wtedy, gdy kto$ oczekiwatby od Ciebie, ze dasz z siebie
wszystko? A co powiesz na te szczegdlne chwile z rodzina i przyja-
ciotmi?

6. Podrézi w czasie. Teraz jeste$ gotéw, aby wykorzystaé¢ ten nowy
stan do przeksztatcenia wspomnienn w nadzwyczajne zrédto sity
zar6wno w terazniejszosci, jak i w przysztosci. Utrzymujac w umy-
Sle i w ciele pozytywne wrazenie zwiazane ze wspomnieniem
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szczytowych mozliwo$ci, wyobraz sobie, Zze unosisz si¢ nad swoim
ciatem i, przemieszczajac si¢ po osi czasu, wracasz do przeszto-
$ci. Kiedy w przesztosci ten wspaniaty zaséb mogtby w drama-
tyczny sposéb wptynaé na to, jak postgpowates? Znajdz jedna
sytuacje, a Idedy Ci si¢ to uda, znajdz sie na osi czasu, zaraz zanim
zaczate$ potrzebowac taldego zasobu. Nastepnie szybko przemies¢
sic w przdd, zwracajac uwage na to, jak 6w niewiarygodny zaséb
przeksztatca Twoje wspomnienia, sprawiajac, ze staja si¢ wyjatko-
wo tworcze. Gdy dotrzesz do terazniejszosci, przyjrzyj sie, jak
wraz ze swoim zasobem zaczniesz podrézowaé w przysztosé. |

Wiele oséb zyskuje jeszcze wigcej, powtarzajac ten proces badz
z tym samym wspomnieniem, badz z réznymi sytuacjami z prze-
sztoéci. Dzieki temu ¢éwiczeniu mozesz w ciagu kilku minut do-
stownie przeprogramowac swoja przesztos¢ i przysztosé¢. Wykonuj
je za kazdym razem, gdy chcesz uzyskaé lepsze nastawienie, emo-
cje czy stan doskonatosci we wszystkich dziedzinach Zzycia. Ra-
dzimy Ci, aby$ zajal si¢ kazdym z tych aspektéw. Gdy osiagniesz
szczytowe mozliwosci, bedziesz mie¢ z zycia znacznie wigcej.

Gdy juz wiemy, ze szczytowe mozliwosci nie sa tylko marze-
niem, lecz realnym osiagnieciem, mozemy zadaé pytanie: a co
znajduje sie za szczytem? Wydaje sig, ze to ludzkie, iz niekiedy
dazymy do czego$, starajac sie za wszelka cene¢ osiagnaé kon-
centracje i determinacje, a jednocze$nie zapominamy, dlaczego
w ogéle jest to dla nas wazne. Styszac ciagle nawotywania do by-
cia najlepszym i dawania z siebie wszystkiego, nie dziwimy si¢,
ze niektérzy dochodza do wniosku, iz szczyt (sportowy, bizne-
sowy, polityczny, rozrywkowy...) jest jedynym miejscem, w kto-
rym warto by¢é. Poniewaz cala nasza energia zostaje skoncentro-
wana na dazeniu do wdrapania si¢ na najwyzszy szczyt, gdy nie
uda sie tego osiagnaé, czesto uwazamy, ze ponies$liSmy druzgo-
caca osobista porazke — nawet jesli byliimy o krok od osta-
tecznego celu. Gdy zas$ uda si¢ osiagnaé sukces, wszyscy komen-
tatorzy telewizyjni zaczynaja pytac: jak dtugo to potrwa?
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Wracajac do poréwnania szczytéw goérskich i szczytowych
osiagnie¢, mozesz uswiadomic¢ sobie, ze dotarcie na szczyt gory
wymaga wielkiego wysitku — podobnie jak wielkiego wysitku
wymaga dotarcie na szczyt drabiny kariery. Gdy go osiagniesz,
czujesz sic podekscytowany, masz poczucie, ze dokonates$ czego$
wielkiego, i satysfakcje, na ktéra z pewnoscia zastuzytes$. 1 co
wtedy? Rozgladasz si¢ we wszystkie strony. Delektujesz si¢ wido-
kami. Jezeli jeste$ z przyjaciétmi, wspdlnie cieszycie sie perspek-
tywami. Mozesz nawet krzyknaé, oglaszajac swdj triumf. Jezeli
wziates$ aparat, dokumentujesz cate wydarzenie. Po chwili radosci
zdajesz sobie sprawe, ze jest jeszcze wiele innych szczytéw,
i czesto musisz zej$¢ na dét, zeby moc zaczaé zdobywaé na-
stepny. USwiadamiasz sobie réwniez, ze szczyt jest miejscem,
ktore sie odwiedza, a nie miejscem, w ktdrym si¢ mieszka. Samo
pojecie szczytu, niezaleznie od tego, czy chodzi o gére, czy o ludz-
kie osiagniccia, zaktada, ze jest to miejsce zupetnie inne niz pod-
ndze gory czy potowa (a nawet dwie trzecie) drogi. Szczyt jest
wtedy, gdy da sie go poréwnaé z tym, co ewidentnie nie jest
szczytem — tak si¢ sktada, ze w przypadku kazdej gory ,,nieszczy-
tu" jest znacznie wiecej niz szczytu.

Mimo to niektdrzy nieustannie buduja swoja kariere i szczesdcie
wokot koncepcji trwatego szczytu doskonato$ci. Tego rodzaju
idealizacja szczytu sprawia, iz zaczynaja mysle¢, ze warunkiem
szczescia jest osiagniecie perfekcji we wszystkich dziedzinach
zycia. Wszystko bytoby cudownie, gdyby tylko mieli doskonaty
dom, witasciwy samochdd, absolutnie satysfakcjonujacy zwiazek,
dajaca poczucie speinienia kariere, stawiajacy wyzwania projekt,
skutecznego asystenta, skrojony na miare garnitur, niewiarygod-
nie produktywne poranne zebranie i filizanke doskonatego cappuc-
cino. Gdy dostana to wszystko, beda na szczycie — i dopiero wte-
dy beda naprawde gleboko i catkowicie szczesliwi.

Cieszac si¢ jedynie z osiagniecia szczytu, moga sprawié, ze
reszta ich zycia stanie si¢ przeciagajaca sic haréwka, ktérej je-
dynym celem bedzie osiagniecie ,,raju”. Co wiecej, ich ,,praw-
dziwe szczescie" bedzie trwad tylko kilka chwil, zanim co$ nie
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pdjdzie zle: kserokopiarka si¢ zepsuje, komputer ,,zawiesi", opie-
kunka nie przyjdzie, wybuchnie ktdtnia, ekspres do cappuccino
przestanie dziata¢ — istnieja setki niedoskonatos$ci, ktére moga
zburzy¢ ich wizje absolutnej perfekcji. By¢ moze uda im zatem
cieszy¢ si¢ dwudziestoma minutami niczym niezmaconego
szczescia. Po chwili jednak beda musieli powrdci¢ do spedzania
czasu na pracowaniu, budowaniu i przestawianiu, tak aby znowu
wszystko byto zgodne z ich koncepcja doskonatodci. Jeszcze
raz musza zaczaé wtaczaé gtaz na gére, jaka jest niedoskonate
zycie. Wszystko po to, zeby za jakie§ dwa czy trzy lata pewnego
picknego dnia stwierdzi¢, ze znéw udato im si¢ osiagnaé éw
szczyt doskonatos$ci i poczué prawdziwe szczescie przez kolejne
dwadzie$cia minut.

Ilu znasz ludzi, ktérych zycie przypomina jakas odmiane po-
wyzszego schematu? Moéwia Ci, ze beda szczesliwi, gdy tylko
zgubia kilka kilograméw, zmienia prace, znajda nowego kochan-
ka albo kupia sobie ten nowy... (cokolwiek). Kazda z tych wy-
powiedzi jest wariacja na temat: ,,Nie jestem wystarczajaco blisko
szczytu, aby uwazaé, ze naprawdeg warto juz zaczaé cieszy¢ si¢
zyciem". Mozliwe oczywiscie, ze jesli straca pare kilogramow
i zmienia prace lub kochanka, faktycznie poczuja sie szczesliwsi.
To znaczy, beda szczesliwi, dopdki zndw nie przytyja albo dopoki
nowy szef nie okaze si¢ tyranem, nowy kochanek zacznie zrze-
dzié¢, a na samochodzie pojawi si¢ ,,ryska". Wowczas z predkoscia,
lawiny stocza si¢ ze szczytu, na ktérym byli tacy szcze$liwi.

Czyzby zatem istniata alternatywna trasa wiodaca w gore?
Czy mozna by¢ szczesliwym niezaleznie od okolicznosci? By¢é
moze szczescie nie zalezy od tego, co zrobia lub czego nie zrobia
inni, albo tego, co si¢ ma lub czego si¢ nic ma. Czy mozna by¢
szczesliwym cztowiekiem niezaleznie od okolicznosci? Jesli udato
Ci si¢ zamieszka¢ w doskonatym domu i jeste$ szczeSliwy, mo-
zesz by¢ jeszcze szczeSliwszy. Jezeli stworzytes$ satysfakcjonu-
jacy zwiazek i jeste$ szczeSliwy, mozesz byé jeszcze szczesliw-
szy. Zamiast walczy¢ o kilka ulotnych chwil szczedcia, mozesz
nieustannie zy¢ petnia zycia.
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Czy to naprawde mozliwe? Mozliwe, jesli tego pragniesz.
Osiagnigcie takiego stanu wymaga, aby$ nauczyt sie kierowaé
swoimi do$wiadczeniami, a nie pozwalat, aby zycie Ci si¢ ,,przy-
trafiato". Oznacza to, ze bedziesz musiat dokonaé swiadomej
zmiany sposobu oceniania tego, co Ci¢ spotyka, tak abyS mégt
zobaczy¢ zdarzenia w bardziej pozytywny i znaczacy sposéb.
Nie oznacza to, ze nie bedziesz mie¢ ,,gorszych dni". Pamig¢taj tyl-
ko, ze to dzien bedzie ,,zty", a nie Ty. Nie oznacza to, ze musisz
sta¢ si¢ hurraoptymista. Masz jedynie przeja¢ odpowiedzialnosé
za stworzenie wlasnego wngtrza: $wiata, w ktérym moga istnie¢,
a nawet rozkwita¢ osiagni¢cia, szczytowe mozliwosci i szczescie.

Jezeli naprawdg tego pragniesz, musisz wiedzie¢, ze nie istnieja
btyskawiczne metody osiagania takiego stanu. Mozesz zaczaé
od zwracania uwagi na to, co podoba Ci si¢ w prostych, codzien-
nych, zwyczajnych zdarzeniach z Twojego zycia. Co chciatbys
zatrzymacd dla siebie i zapamig¢tac? Co doceniasz w zapachu
kawy, dotyku jedwabiu, uSmiechu kelnera czy cierpliwosci urzed-
nika zajmujacego si¢ rezerwacjami? Przyjrzyj si¢ swoim doswiad-
czeniom tak, jakbyS$ patrzyt na rysunek, ktéry namalowato dla
Ciebie dziecko. Odnajdz w nim dar. Znajdz to, co warto docenié.

Gdy juz poéwiczysz takie nastawienie przez chwile, zwréé
uwage na sytuacje, kiedy masz do czynienia ze wspdtzawod-
nictwem. Niezaleznie od tego, czy wygrywasz, Czy przegrywasz,
nieustannie koncentruj si¢ na tym, co poszto Ci wspaniale.
Znajduj to, co warto pochwali¢ u Twojego konkurenta. Gdy beg-
dziesz w stanie to zrobié, zaczniesz traktowaé zycie swobodnie
i powaznie zarazem. Poniewaz nie bedziesz szczedzi¢ sobie
zachet, a innym komplementow, Twdj umyst pozostanie otwarty
i odprezony. Bez watpienia stwierdzisz, ze potrafisz uczy¢ sie
od innych i zdobywa¢ ich umiejetnosci, mimo ze nie bedziesz si¢
na tym bezposrednio koncentrowaé. Najprawdopodobniej bg-
dziesz wygrywaé znacznie czedciej — zobaczysz jednak, ze to
nie wygrane znajduja si¢ w centrum Twojego zycia. Oto od-
powiedz na pytanie o to, co kryje si¢ za szczytem.
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Wizja przysztosci

Doswiadczate$ szczytowych osiagnieé jako aktywnego, wyma-
gajacego uczestnictwa procesu. Gdy uda Ci si¢ zwickszy¢ cato-
$ciowa efektywno$¢, stanie sic ona dla Ciebie nowym punktem
odniesienia. Pamigtasz o poréwnywaniu ,,siebie z soba" prak-
tykowanym przez wielkich sportowcow? Docen, jak daleko za-
szedtes$, od kiedy zaczate$ czytaé te ksiazke. Jezeli wykonate$
wszystkie dotychczasowe ¢wiczenia NLP, przejates kontrole nad
swoja motywacja, odnalazte$ i dopracowate$ swoja misje, zapro-
gramowates$ przyszto$¢, rozwinates lepsze relacje z soba samym
i z innymi, usunate$ zawalidrogi, jakimi byly dawne trudnosci,
zwickszyted pewno$¢ siebie i poprawites$ samoocene, wytworzyte$
pozytywne nastawienie umystowe, a takze nauczytes si¢, jak uzy-
skiwa¢ lepszy dostep do szczytowych mozliwo$ci — przyznasz,
ze to catkiem sporo.

Pojdzmy krok dalej. Zaangazujmy si¢ w co$, co Mihalyi Csik-
szentmihalyi, psycholog z Uniwersytetu Chicagowskiego, nazywa
,do$wiadczeniem przeptywu" — gdy zadne dziatanie nie wy-
maga wysitku, a czas staje sie wzgledny'. ,,Przeptyw" to co$, co
sportowcy nazywaja byciem ,,w strefie". Zdarza si¢ wtedy, gdy
na boisku wydaje im si¢, ze lecaca w ich kierunku pitka jest duza
i porusza si¢ powoli, a oni sami mogliby biega¢ przez caty dzien,
nie czujac zmeczenia. Jest to cos, co Arnold Palmer poréwnat

* M. Csikszentmihalyi, Flow: The Psychology of Optimal Experience,
Nowy Jork 1990. Polskie wydanie: Przeptyw: psychologia optymalnego
doswiadczenia: jak poprawi¢ jakos¢ Zycia, Studio Emka, Warszawa
1996 — przyp. thum.

* Doéwiadczenie przeptywu to, zgodnie z koncepcja Mihalyi Csik-
szentmihalyi, uczucie lekkosci nawiedzajace ludzi w optymalnych (w ich
subiektywnym $wiecie) chwilach ich zycia. Do$wiadczenie to pojawia
sie w sytuacjach, gdy istnieje réwnowaga miedzy wyzwaniem a umiejet-
nosciami, kiedy umiejetnosci sa w petni wykorzystane i stajemy wobec
jasno okreslonych celow. Najczesciej pojawia sie w trakcie wykonywania
ulubionego zajecia, rzadziej przy biernym odpoczynku. — przyp. red.
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do emocji, ktére odczuwa muzyk w trakcie wspaniatego wystepu.
Muzycy jazzowi nazywaja to ,,byciem na wtasciwym torze". To,
ze tak wielu réznych ludzi dziatajacych w tak wielu zréznico-
wanych dziedzinach opisato takie doswiadczenie, sugeruje, ze
jest ono czym$ rzeczywistym. Keith Jarrett, wielki pianista jaz-
zowy, zna ten stan umystu tak dobrze, ze nie zagra koncertu,
dopdki nie zacznie go doswiadczad.

Dzigki umiejetnosciom oferowanym przez NLP udawato nam
si¢ odkrywaé do$wiadczenie przeptywu. ZauwazyliSmy, ze prze-
ptyw ma miejsce, gdy ludzie koncentruja cata swoja uwage na
zadaniu, ktére wlasnie wykonuja. W bardziej typowych stanach
Swiadomos$ci albo wycofuja si¢ w gtab siebie, albo sa po prostu
rozpraszani przez wszystko, co si¢ wokét nich dzieje. Gdy na-
stepuje ,,przeptyw", cata uwage poswicgcaja wykonywanemu
zadaniu. Jaznh rozptywa sig, przeksztatcajac si¢ w dziatanie. Kij
golfowy i gracz staja si¢ jednym. Muzyk doswiadcza, ze muzyka
,»gra nim" réwnie intensywnie, jak on gra muzyke.

OdkryliSmy, ze stan przeptywu pozwala nam pozbywaé si¢
trosk — mozemy robi¢ dostownie wszystko. Gdy ludzie znajduja
si¢ w stanie przeptywu, widza ,,wielka wizje" i na jej podstawie
wypracowuja w sobie uwalniajaca perspektywe. Ich umysty sa
wolne, a oni sami moga sprawi¢, aby ich kreatywnos$¢ i talent
doprowadzity ich tam, gdzie zechca. Taka postawa sprawia row-
niez, ze osiagaja sukcesy. Osiagaja szczytowe mozliwosci — dzia-
taja tak, jak wszyscy wielcy ludzie sukcesu. Dzigki nastepnemu
¢wiczeniu NLP Ty réwniez bedziesz mogt poznaé te perspektywe.

CWICZENIE 43. UWALNIANIE PERSPEKTYWY
DLA NIEOGRANICZONYCH OSIAGNIEC

CZESC 1: WIELKA WIZJA — KOSMOS

1. Zwro¢ uwage na swiadomosé wtasnego istnienia. Znajdz do-
godne miejsce i czas — zacznij od tego, ze poczujesz si¢ w petni
obecny ,tu i teraz". Zwrd¢é uwage na swoje ciato, na to, czego
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dotykasz — poswigé chwile tym czedciom Ciebie, ktdre stykaja sig
z krzestem, stotem, a nawet z ta ksiazka. Naste¢pnie zauwaz, gdzie
w swoim ciele lokujesz zwykle $wiadomo$¢ siebie. Czy na przy-
ktad odczuwasz siebie bardziej w gltowie, w klatce piersiowej, czy
moze w brzuchu? Poeksperymentuj, starajac si¢ przemieszczaé
taka $wiadomosé. Zwrdo¢ uwage na wszelkie zmiany.

2. ,,Unies sie "nad ciatem. Poczuj, jak Twoja $wiadomo$¢ zaczyna
przemieszczaé si¢ w gore i wychodzi¢ poza ciato. Wkrétce be-
dziesz mogt zobaczy¢, jak z ratwo$cia unosisz si¢ nad ciatem.
Wyobraz sobie, ze mozesz bardzo szczegdtowo zobaczy¢ zaréwno
siebie, jak i pomieszczenie, w ktérym si¢ znajdujesz.

3. Wkznies sie. Teraz pole¢ jeszcze wyzej, az pod sufit. Gdy juz
tam bedziesz, przemie$¢ si¢ na nastegpne pictro lub na dach —
znajdz miejsce, z ktorego bedziesz miat dobry widok na budy-
nek i otoczenie. Nastepnie zacznij przemieszczaé si¢ szybciej —
w miarg jak bedziesz oddala¢ si¢ od Ziemi, bedziesz widziat coraz
wigcej: cate miasto, a takze wszelkie rzeki i inne elementy kra-
jobrazu. Nadal czuj, jak odlatujesz coraz dalej, przez chmury —
tak wysoko, ze zaczynasz odréznia¢ ksztatty kontynentéw. Wkrétce
bedziesz mégt zobaczy¢ dwa oceany i cata wspaniata Ziemig
zawieszona w ciemno$ci kosmosu. Zobacz stonce i diamentowe,
jasne gwiazdy, ktére beda je otaczaé. Zobacz powierzchnig Ziemi,
nad ktora beda przesuwaé si¢ chmury. To Twdj dom. Zapamig-
taj te perspektywe. Zobacz $wiat bez granic. Przekonaj sig, ze
naprawdg jest jednoscia. Ktorego$ dnia mozesz zobaczy¢ ten
widok z okna stacji kosmiczne;.

4. Wykorzystaj te perspektywe. Z tej perspektywy nawet nie
mozesz zobaczy¢ swojego ciata. Jest tak mate tam na po-
wierzchni wielkiej, niebieskiej planety, ktéra wtasnie ogladasz. Te-
raz pomysl o jakim$ problemie osoby, ktdra tam zostawites, i spdjrz
na niego z tej perspektywy. Jaki wglad i jakie mozliwosci moze
zapewni¢ biezaca pozycja tej poszukujacej rozwiazan osobie? Od-
krywaj przydatno$¢ tej perspektywy tak diugo, jak zechcesz. Upew-
nij si¢ tez, ze zapamigtasz to, czego si¢ nauczysz, tak by§ pdzniej
méglt podzielié si¢ ta wiedza z osoba, ktéra zostawite$ na Ziemi.

5. Wroé na Ziemie. Teraz zacznij opadal, coraz bardziej zbli-
zajac si¢ do Ziemi. Najpierw bedziesz mégt zobaczy¢ zarysy
kontynentéw, nastepnie kraj, w ktérym mieszkasz, a w koncu
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Twdj region i okolice. Na koniec zblizysz si¢ do swojego budynku.
Przejdz przez dach i zatrzymaj si¢ tuz nad soba.

CZESC 2: WIELKA WIZJA —CZAS

6. Zobacz swojq os czasu. Pomrugaj kilka razy oczami — teraz
tuz pod soba mozesz zobaczy¢é swoja o$ czasu. Zauwaz, gdzie
znajduje si¢ przesztos¢ i w ktérym kierunku biegnie w stosunku
do ciata pozostajacego w fotelu. Nastepnie spdjrz na przysztosé
i zobacz, dokad skierowany jest fragment osi oznaczajacy przy-
szte zdarzenia.

7. Odbad? podroz w przysztosé. Zacznij podrézowaé nad osia
czasu w przyszto$¢. Gdy bedziesz si¢ przemieszcza¢, mozesz
natkna¢ si¢ na cele, ktére umiescite$ na osi we wczeéniejszych
¢wiczeniach. Teraz, gdy podrézujesz, mozesz zobaczy¢, jak ich
osiagniecie wplywa pozytywnie na Twoja przyszto$é. Zobacz swoje
poczucie osiagnig¢¢ i satysfakcji. Nastepnie spdjrz jeszcze dalej
w przyszto$é i zobacz, jak realizacja wspomnianych celéw umozli-
wia Ci kolejne osiagniecia. Spdjrz na te nowe okazje, ktdére po-
zwola Ci zy¢ lepie;j.

By¢ moze zechcesz zaangazowal si¢ w przyszte do$wiadcze-
nia — gdy wejdziesz w nie i gdy stana Ci sig bliskie, zaczniesz od-
czuwad niektére z tych wspaniatych, przysztych emocji. Uczucia
te moga przypomnie¢ Ci, ze pewnego dnia Twoje marzenia si¢
spetnia. Dzieki zwigkszajacemu sie poczuciu satysfakcji ze spet-
nienia marzen bedziesz mégt dalej i szybciej przemieszczaé sig
nad osia w przysztosé.

8. Odkryj koniec. Jezeli Twoja 0§ czasu konczy si¢ wezesniej, niz
bys$ sobie tego zyczyt, mozesz przeja¢ nad nia kontrolg i prze-
dtuzy¢ swoja przysztoéé, widzac lata zdrowia i szczescia. Mo-
zesz zobaczy¢ produktywne i dajace poczucie speinienia zycie
az do konca osi czasu. Nastepnie zatrzymaj si¢ zaraz przed jej
koncem. Nikt z nas nie wie, co zobaczysz na koncu swojej osi
czasu. Niektérzy mowia, ze drzwi, inni, Zze $cian¢ ognia, a jesz-
cze inni, ze 1$niace, niewystowione pickne $wiatto. Niezaleznie
od tego, co tam znajdziesz, docen to i dowiedz si¢ wszystkiego,
czego mozesz sie o tym nauczyc.

9. Zobacz swojq madrosé, gdy bedziesz stary. Mowi sig, ze po
trzydziestce zmarszczki na twarzy zaczynaja wygladaé jak $ciezki,
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ktére przemierzaliSmy. Jeszcze raz spdjrz na Koniec swojej osi
czasu i zobacz t¢ madra osobg, ktora kiedys si¢ staniesz. Wpatrz
sic w t¢ madra twarz i zobacz bogactwo doswiadczen, ktére dla
siebie zaplanowate§ — obserwuj i stuchaj uwaznie, czy owo naj-
starsze i najmadrzejsze z Twoich wcielen nie chciatoby Ci prze-
kaza¢ jakiego$ specjalnego komunikatu lub znaku. Nawet jesli nie
do konca zrozumiesz odpowiedz, okaz szczera wdziecznos$¢ i po-
dziekuj temu ,,madremu sobie" za wiadomos¢ i spotkanie.

10. Dokonaj przegladu Zycia. Teraz spdjrz wstecz wzdtuz osi czasu
na wszystkie swoje lata i dokonaj przegladu swoich doswiadczen.
Dotéz staran, aby przeprowadzi¢ te analiz¢ naprawde solidnie.
Postuz si¢ zaréwno sercem, jak i umystem, aby odpowiedzieé na
pytanie, czy jest to zycie, ktére naprawde pragniesz przezy¢. Nie-
wielu ludzi zastanawia sie kiedykolwiek, czy zycie, ktére sobie
nieswiadomie planuja, bedzie satysfakcjonujace i wartosciowe —
zwlaszcza jesli chodzi o przeszto$é. Poswieé tyle czasu, ile bedziesz
potrzebowaé, aby wykonac ten etap ¢wiczenia.

11. Wprowad?wszelkie pozqdane zmiany. Jezeli uwazasz, ze mu-
sisz lub chcesz wprowadzi¢ zmiany na swojej osi czasu, pozwol,
aby pomogta Ci podswiadomos$¢. Spraw, aby cala przysztos¢ przy-
stonita mgta. Pozwdl, aby w tej mgle Twoje $wiadome zyczenia
i pragnienia potaczyty si¢ z madroscia Twojej podswiadomosci.
Jezeli zobaczysz, jak na pograzonej we mgle osi czasu pojawia,
sig btyski lub réznokolorowe $wiatta, poczujesz, ze zostaly na
niej wprowadzone istotne zmiany. Bedziesz zaskoczony, jak szyb-
ko zakonczy sig ten proces. Bedziesz rowniez zachwycony, gdy
z mgty wytoni si¢ nowa o$ czasu — Twoje nowe zycie.

12. Powrdé do terainiejszosci. Teraz zacznij podrézowaé z po-
wrotem nad osia czasu w kierunku terazniejszosci. Gdy bedziesz
to robié¢, zastandw sie, czy nie chciatby$ przeanalizowaé swojej
przysztosci. W trakcie takiej analizy doswiadcz wigkszej liczby
nowych wyboréw na catej drodze do terazniejszosci.

13. Spojrz w przesztosé. Gdy juz znajdziesz si¢ w terazniejszosci,
poswie¢ chwile lub dwie, zeby przyjrzeé sie przesztosdci. Zobacz
,mlodszego siebie", ktory w pewnym momencie oczekiwat, ze
kiedy$ stanie si¢ taka osoba jak Ty. Nastepnie spdjrz w przy-
sz¥os¢ i zobacz ,,przysztego siebie”, ktérym chcesz sig¢ kiedy$ stac.
Pamigtaj, ze 6w ,,przyszty Ty" spodziewa sie, iz urzeczywistnisz
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swoje plany. Teraz ponownie wejdz do swojego obecnego ciata.
Wez ze soba wszystko, czego si¢ nauczyteS. Oddychaj gicboko.
Poczuj opuszki palcéw i stopy, a nastepnie otwodrz oczy.

Wyzsze szczyty do zdobycia

John Grinder, wspdttwérca NLP, co roku poswigca nieco czasu
na uczenie si¢ tego, co nazywa ,,nowa gra"'. Raz byly to akroba-
cje powietrzne, a kiedy indziej skradanie si¢ i tropienie dzikich
zwierzat. Pewnego roku zajat si¢ wspinaczka skatkowa. Zgodnie
ze swoim zwyczajem znalazt najlepszego instruktora, do ktérego
byt w stanie dotrzeé. Kogo$, kto nalezat do grona mistrzow danej
dziedziny — byl modelem doskonato$ci. Wspomniany swiato-
wej klasy wspinacz udzielat lekcji niewielkiej grupie ucznidéw.
Przez kilka tygodni analizowali kwestie zwiazane z technika
i bezpieczenstwem tego sportu, a takze wzigli udziat w kilku
wspinaczkach. Gdy zajecia zakonczyty sie, instruktor poinformo-
wat ucznidw, ze prowadzi jeszcze zajecia dla bardziej zaawan-
sowanych, ale zeby si¢ na nie zakwalifikowaé, musza wspiaé si¢
na jeszcze jedna gére, aby mogt ocenié ich umiejetnosci.

W dniu, w ktérym miata odby¢ si¢ wycieczka, uczniowie przy-
byli w uméwione miejsce. Spotkaty sie¢ z nimi osoby, ktére po-
wiedziaty, ze instruktor si¢ spdzni i ze maja rozpoczaé wspinacz-
ke bez niego. Trasa byta dtuga i trudna — wymagata wykazania
si¢ wszystkimi umiejetnosciami, ktore zdobyli w trakcie zajeé.

Po kilku godzinach wyczerpujacego wspinania kazdy z ucznidéw
dotart do punktu, ktéry z dotu wydawat si¢ ostatnia $ciana przed
koncem trasy. Gdy kazdy z nich podciagat si¢ na gére takiej Scia-
ny, zdawat sobie sprawe, ze do szczytu gory byto jeszcze cat-
kiem daleko. Wielu z nich wzdychato, okazujac rozczarowanie —
zatowali, ze jeszcze tyle musza zrobié¢. Kilku jednak ucieszyto
si¢, widzac, ze maja jeszcze tyle do zdobycia — to wtasnie ich
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instruktor przyjal na zajecia dla zaawansowanych. Chciat wspi-
na¢ si¢ z ludzmi, ktérych pociagato zdobywanie coraz wyzszych
szczytow — zardwno w $wiecie zewnetrznym, jak i we wiasnym
wnetrzu.

Czego si¢ dowiedziates

W tym rozdziale poznate$ kilka technik, ktére mozesz wykorzy-
stywaé, aby osiagaé¢ szczytowe mozliwosci i inspirowaé innych,
aby dawali z siebie wszystko.

W szczegodlnosci dowiedziates sie, jak:

Zyskiwaé (lub odzyskiwaé) poczucie sity dzigki blyskawicz-

nemu WzZorowi.

* Integrowac szczytowe mozliwosci ze wspomnieniami dzieki
Niszczycielowi Decyzji.

* Tworzy¢ podstawy dla szczedcia, sukcesu i wysokiej sa-
mooceny.

+  Uwalnia¢ swoje perspektywy, aby uzyskiwaé lepszy dostep
do standw szczytowych mozliwosci.

+ Zrozumie¢ zaréwno ograniczenia, jak i szanse zwiazane

z mySleniem w kategoriach szczytow do zdobycia.

Faktem jest, ze czytajac t¢ ksiazke, poznawate$ techniki umoz-
liwiajace systematyczne wypracowywanie cech, ktdére zapewnia
Ci poprawe skutecznosci we wszystkich dziedzinach zycia. Pierw-
sze dwa rozdziaty przygotowaty Twdj umyst do angazowania si¢
w oferowane przez NLP nowe procesy myslowe. Rozdziaty 3. i 4.
poswiecone byly tworzeniu przysztosci, na ktéra warto czekac.
W rozdziale 5. i 6. potaczyliSmy owa warto$ciowa, przyszto$é
z umiejetnosciami budowania zwiazkéw. Rozdziaty 7., 8. 1 9. wyja-
$niaty problemy powodowane przez zte wspomnienia i stanowity
przygotowanie do budowania pewnosci siebie oraz pozytywnej



360 N L P

samooceny. Czytajac ostatnie trzy rozdziaty, nauczytes sie, jak
budowaé przekonujace nastawienie i tworzy¢ nowy wewnetrzny
potencjat.

Teraz, gdy zblizasz sic do konca niniejszej ksiazki, chcieli-
bysSmy pos$wicci¢ chwile na przekazanie Ci naszych wyrazéw
uznania — Tobie, naszemu czytelnikowi i towarzyszowi podrézy,
za to, ze do nas dotaczyte$. Nie spotkaliSmy Ci¢ osobiscie, a jed-
nak czuli$my si¢ tak, jakbySmy Cie znali — jeste$ nasza bratnia
dusza. Czujemy si¢ tak z kilku powodéw. Wiemy, ze w trakcie
tej podrozy prosilismy Cie o wiele. Od samego poczatku prosi-
lismy Cie o aktywne uczestnictwo. Prawdopodobnie czgsto kwe-
stionowalismy Twoje diugotrwate przekonania, a mimo to zo-
state$ z nami. OferowaliSmy Ci nowe $wiaty petne mozliwosci,
a Ty podejmowate$s wyzwanie i odkrywates$ je. Prawdopodobnie
gdy zaczynates te przygode, Twoje oczekiwania catkowicie rdz-
nity si¢ od tego, czego pdzniej doswiadczyte$. Mamy nadzieje,
ze dobrze wykorzystali$my Twoje starania i uwage, oferujac Ci
zarowno kompleksowe wprowadzenie do NLP, jak i konkretne
umiejetnosci oraz koncepcje, ktérych zrddet szukaliSmy w umy-
stach wielkich ludzi sukcesu.

Na koniec chcielibySmy przypomnieé stworzona przez Carlosa
Castanedg posta¢ Don Juana, ktory nigdy sie nie spieszyt, wiedzac,
ze dobre wyjscie jest rownie wazne, jak dobre wejscie. Don Juan
przypomina nam, ze niezaleznie od tego, jakie umiecjetnosci
i techniki wezmiemy ze soba w droge, wazne jest, abysSmy wie-
dzieli, ze wybierajac Sciezke, kierowaliSmy si¢ sercem. Jak mdwi
Don Juan, ,,$ciezka bez serca nigdy nie daje radosci. Musisz ci¢zko
pracowaé, zeby w ogodle si¢ na niej utrzymacé. Z drugiej strony,
Sciezka z sercem jest tatwa — lubienie jej nie sprawia Ci zad-
nych trudnos$ci... Zanim wybierzesz droge, zadaj sobie pytanie:
Czy podazajac ta Sciezka, bede kierowaé si¢ sercem?". My, trene-
rzy NLP Comprehensive, zauwazyliSmy, ze NLP jest $ciezka
ludzi wielkiego serca. Mamy nadzieje, ze czas, ktéry spedziliSmy
z Toba, ubogacit Ci¢ — jesli bedziesz miat ochote, by¢ moze nasze
Sciezki w przyszto$ci skrzyzuja si¢ ze soba.

21-dniowy program
nieograniczonych osiagnie¢

iniejszy rozdzial powiniene$ przeczyta¢ po tym, jak skon-
czysz czytaé reszte ksiazki. Przyjelimy w nim, Zze znasz
juz koncepcje NLP i potrafisz postugiwaé si¢ jego technikami
opisanymi w kolejnych rozdziatach, a takze starasz si¢ wyko-
rzystywaé je w sposob tworczy.
Wirdd praktykdw NLP méwi sie, ze ,,jesli masz do dyspozycji
jeden sposdb zrobienia czego$, jeste$ robotem, jezeli masz do
wyboru dwa sposoby, stajesz przed dylematem". Potrzebujesz
co najmniej trzech sposobdw zrobienia czegos$, zeby mdc powie-
dzie¢, ze zaczynasz dysponowaé odrobina prawdziwej eclastycz-
no$ci. Aby naprawde mie¢ wybdr, musisz mie¢ co najmniej trzy
sposoby na zrobienie czego$. Wiasnie skonczytes§ czytaé te ksiazke
i zyskate$ olbrzymie mozliwosci, jesli chodzi o dokonywanie wy-
boréw w rozmaitych dziedzinach zycia. Niniejszy 21-dniowy
program oparty jest na nieco innym schemacie niz ksiazka, ktéra
wilasnie skonczyted czyta¢é — zapewnia Ci jeszcze jedna metode
uczenia si¢ tej przetomowej technologii oraz stosowania jej
w praktyce. A co z trzecia mozliwoscia? To bedzie Twoja wlasna
metoda — wprowadzisz wlasne modyfikacje i odkrycia, gdy wy-
korzystasz te materiaty we wtasnym zyciu.

Nie ma réwniez reguty, ktéra méwitaby, ze nie mozesz wy-
konywaé¢ wiecej niz jednego ¢wiczenia dziennie — o ile tylko
poswiecisz kazdemu z nich petna uwage, na jaka zashuguje. Gdy
zakonczysz ten program, by¢ moze zechcesz powrdci¢ do dni, kto-
re uznasz za najbardziej przydatne czy takie, na ktérych najbar-
dziej Ci zalezy, a nast¢pnie powtdrzysz ¢wiczenia, zeby odnies¢é
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jeszcze wiecej korzysci. Mozesz tez zechcieé wréci¢ do dni, kiedy
wydawato Ci si¢, ze zyskate$ do$¢ niewiele — w przypadku ta-
kich ¢éwiczen moze okazaé sie, ze wiele zyskasz, jesli je powtd-
rzysz. Mozesz tez po prostu powtorzy¢ caly program od poczatku.
Wybieraj ktérakolwiek z tych strategii tak czesto, jak bedziesz
mie¢ ochote, lub dopdty, dopdki nie osiagniesz wszystkich swoich
celéw badz nie nauczysz si¢ wszystkiego, co ma do zaoferowania
ten program — w zaleznosci od tego, co zdarzy si¢ wczesnie;j.

Tydzien pierwszy
— poszukiwanie celow

Dzieni 1. ZnajdZ biezqce wspotrzedne

W dalszej czeSci programu Twoim punktem odniesienia i wska-
z6wka beda wyniki inwentaryzacji, o ktérej przeprowadzenie za-
raz Cig poprosimy. Aby cokolwiek osiagnaé, musisz wiedzie¢,
dokad chcesz dotrzeé¢. Rownie wazne jest jednak, aby$ wiedziat,
gdzie jeste$ teraz. Mozesz wowczas sporzadzi¢ plan trasy tacza-
cej miejsce, w ktérym si¢ znajdujesz, z punktem, do ktérego
chcesz dotrzeé: szlak wiodacy stad do spetnienia marzen.

Niemal kazdy z nas (prawdopodobnie w ogdéle si¢ nad tym
nie zastanawiajac) dzieli swoje zycie na to, co lubi, oraz na to,
czego nie lubi. Richard Bandler, wspottwérca NLP, zauwazyt, ze
podczas gdy zwykle dobrze wiemy, co lubimy, a czego nie lubimy,
prawdopodobnie nie zauwazamy, ze dokonujemy dalszego po-
dziatu naszych upodoban na rzeczy, ktére lubimy lub ktérych
chcemy, ale nie mamy (na przyktad nowy samochdd, wakacje
czy awans) oraz rzeczy, ktérych nie lubimy lub nie chcemy, ale
mamy (takie jak na przyktad nadwaga, nadpobudliwos¢ czy zZle
wychowane dzieci).
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Zacznijmy od odpowiedzi na pytanie: co naprawde podoba
Ci sie w Twoim zyciu? Moga to by¢ bohaterskie dokonania,
takie jak futbolowy hattrick czy zdobycie nagrody lub awansu,
lub tez najzwyklejsze momenty z zycia: obserwowanie Spiacego
dziecka, wstuchiwanie si¢ w szum fal czy delektowanie si¢ sma-
kiem lodéw czekoladowych. Zadbaj o to, zeby Twoja lista byta
mozliwie dtuga i wyczerpujaca — nie zaluj czasu, aby ja przygo-
towaé. Zatytutuj te liste ,,Chce i mam". Wypetnij jedna z ko-
lumn, ktérych nagtéwki zamiesciliSmy ponize;.

Przejdzmy teraz do bardziej oczekiwanego pytania: co masz
W zyciu, mimo ze wcale nie chcesz tego mie¢? Niektdrzy spedzaja,
wigkszo$¢ zycia na rozwazaniu tego pytania w tej czy w innej
formie. Gdy po$wigcisz mu juz kilka minut, mozesz wymieni¢ na
liscie wspomniane kilka kilograméw nadwagi czy klopotliwe
nawyki, korki uliczne, dni, kiedy Twdj szef ma zty humor czy
cokolwiek innego, co ,,psuje Ci koncepcje". Zadbaj o to, zeby
Twoja lista byta mozliwie dtuga i wyczerpujaca — nie zatuj czasu,
aby ja przygotowacé. Zatytutuj te liste ,,Nie chce i mam". Wypetnij
jedna z kolumn, ktérych nagtéwki zamiesciliSmy ponize;j.

Czas na pytanie NLP: czego chcesz w zyciu, ale nie masz?
Pora spisaé ,liste zyczen". Zacznij od dowolnej dziedziny zycia,
takiej jak praca, dom, mito$¢, finanse albo cokolwiek innego.
Pamigtaj o waznych marzeniach — pamictaj tez, zeby zapisaé
co najmniej kilka marzen ,,codziennych", takich jak na przy-
ktad stoneczne niebo, czysta posciel czy $wiezo zaparzona kawa.
Réwniez na te liste poswieé wystarczajaco duzo czasu. Zaty-
tutyj ja ,,Chce i nie mam". Wypetnij jedna z kolumn, ktoérych
nagtowki zamie$ciliSmy ponize;j.

Ostatnia kolumna to kategoria, o ktdrej rzadziej myslimy: to,
czego nie chcemy i nie mamy. Jezeli jeste$ podobny do wickszosci
ludzi, zwykle nie spedzasz zbyt wiele czasu na zastanawianiu
si¢ nad takimi rzeczami, tak wicc poswie¢ im kilka minut teraz.
Mozna tu wymieni¢ bardziej oczywiste sprawy, takie jak prze-
razajaca choroba, dtug nie do sptacenia, kalekie dziecko, kiepskie
zdrowie, niezdolno$¢ do pracy itp. Jest jeszcze wiele innych
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rzeczy, ktorych z pewnoscia nigdy nie pragnate$ i nie chcesz pro-
bowaé — paralotniarstwo, pobyt w wiezieniu, wycieczka na skla-
dowisko toksycznych odpaddw itp. Na swojej liScie wymien tez
kilka takich pozycji. Zatytutuj ja ,,Nie chce i nie mam". Wypetnij
jedna z kolumn, ktérych nagtéwki zamiesciliSmy ponizej.

Upewnij si¢, ze kazda z wymienionych pozycji jest rzeczywista
i konkretna. Pamigtaj, ze w kazdej kolumnie powinno znalez¢ si¢
co najmniej kilka przyktaddéw.

Chce Chce Nie chce Nie chce
i mam i nie mam i mam i nie mam
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Po zakonczeniu tego procesu poswiec kilka minut i zauwaz:

» Kitéra lista jest najdtuzsza (najkrétsza)?

» Kitoéra lista byta najtatwiejsza (najtrudniejsza) do stwo-
rzenia?

*  Czy gdy patrzysz na poszczegolne listy, porownujesz po-
zycje o podobnym znaczeniu, czy raczej na jednej liScie
masz ,,Dawidéw", a na drugiej ,,Goliatéw"?

+ Kitora lista wtasnie teraz najbardziej przyciaga Twoja
uwage?

Czy gdy analizujesz odpowiedzi, jeste$ z nich zadowolony?
Czy podobaja Ci si¢ poszczegdlne pozycje listy, czy wolatbys
zmieni¢ niektére z nich? Gdy potozysz sie dzi$ spaé, pozwdl,
aby Twdj umyst zastanowit si¢ nieco nad stanem i natura rze-
czy — pomysl tez o tym, co chciatby$ zmienié.

Dzien 2. Odkryj kierunek motywacji i priorytety

Woczoraj odkryte$ swoje biezace wspotrzedne. Dzi§ skoncentru-
jesz uwage na dwoch listach, ktére wczoraj sporzadzites: na tym,
czego chcesz, ale nie masz, oraz na tym, czego nie chcesz, ale
masz. Ktoérej liScie poswigcasz w tej chwili wigcej uwagi? Pamig-
tasz, czym byt kierunek motywacji? Chce i nie mam to inny
sposéb na opisanie motywacji do, podczas gdy nie chce i mam
to inny sposdb motywacji od. Zwrot uwage na to, ktéra lista
jest teraz dla Ciebie wazniejsza. Zacznij od tej listy i przeanalizuj
zapisane pozycje, nadajac im priorytety. Ktory element musiates
przesunaé najbardziej? Ktory jest nastepny, kolejny itd.? Wy-
korzystaj dowolna skale, ktora Ci odpowiada: A, B, C; 1, 2, 3 czy
,hajbardziej", ,,srednio” i ,,najmniej". Gdy skonczysz nadawaé
priorytety elementom pierwszej listy, zréb to samo z druga.
Gdy juz uporzadkujesz obydwie listy, sprobuj spojrze¢ na prio-
rytety z nieco innej perspektywy. Zastanow si¢, jaka zmiana
(zaktadajac, ze bytaby mozliwa) wywotataby najwicksza réznice
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w stosunku do stanu obecnego. By¢ moze pozycja taka znaj-
duje si¢ juz u gory listy — catkiem jednak mozliwe, ze poczat-
kowo wydawata si¢ mato znaczaca. Zastanow si¢ na przyktad,
jaki wptyw na wszystkie pozostate dziedziny Twojego zycia mia-
toby to, ze zaczynatby$ kazdy dzien w dobrym nastroju? Jaka
niewielka, ale znaczaca zmiane moglbys wprowadzi¢ w swoim
rozktadzie dnia, Zzeby to sobie utatwi¢ — zaczaé jes¢ dobre $nia-
dania, uzywaé dobrej zastawy, stuchaé¢ dobrej muzyki, ucinaé
mite pogawedki, a moze kupi¢ sobie tadny krawat albo inny doda-
tek? Jeszcze raz przejrzyj swoje priorytety i znajdz te pozycje,
ktéore najprawdopodobniej wywolatyby najwicksze zmiany —
oznacz je gwiazdka.

Dzient 3. Zmierni obawy w marzenia

Spdjrz jeszcze raz na uporzadkowana liste tego, czego nie chcesz,
ale masz. Jezeli jest ona dtuzsza od drugiej, to ¢wiczenie bedzie
dla Ciebie jeszcze waznigjsze. Gdy kto$ wyrabia sobie silna mo-
tywacje od, zwykle poswieca znacznie wigcej uwagi temu, czego
nie lubi i nie chce. Mimo ze takie nastawienie moze okazaé si¢
motywujace, ostatecznie osoba taka nie doswiadcza zbyt wicle
satysfakcji. W miare jak oddala si¢ od tego, czego nie lubi, zaczy-
na odczuwac ulge i odprezenie, ale nie ekscytacje ani satysfak-
cje. Tym, czego potrzeba do speinienia, jest zmiana kierunku,
na ktérym skupia sie jej uwaga. Mozna ja osiagnaé, przekiero-
wujac uwage z rzeczy niechcianych na pragnienia do zrealizowa-
nia. Ponizsze ¢wiczenie pomoze Ci zmieni¢ kierunek uwagi z tego,
czego nie chcesz, na to, czego chcesz — wykorzystasz pozycje,
ktére niedawno spisate$.

Przepisz swoja nowo uporzadkowana, liste nie chce i mam do
tabelki na nastepnej stronie. Nastepnie dla kazdej pozycji na
liscie nie chce i mam wymysl pozytywna fraze, ktéra oznacza
dla Ciebie to samo, ale jest czyms$, o czym mogtbys powiedzied:
nie mam i chce. Na przyktad, jesli nie chcesz, ale masz kilka
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kilogramoéw nadwagi, tym, czego prawdopodobnie chcesz, ale nie
masz, jest szczuplejsze i bardziej umigsnione ciato. Jezeli nie
chcesz, ale masz prace stanowiaca $lepy zautek, wowczas chcesz,
ale nie masz pracy dajacej wiccej okazji rozwoju. Stworz trans-
formacje dla kazdego nie chce i mam, zamieniajac je w nowe
nie mam i chce, ktére Cic zadowoli. Zapisz kazde przeksztat-
cenie — zrob sobie notatki na przysztos¢.

Nie chce i mam Zmienilem na nowe  Nie mam i chce
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Dzienn 4. Zmieri marzenia i pragnienia
w moZliwe do osiqgniecia cele

Przyjrzyj sie jednoczesnie swojej pierwotnej licie zyczen nie
mam i chce oraz nowej, wczorajszej liscie nie mam i cheg. Potacz
je, uwzgledniajac obecne priorytety. By¢ moze zechcesz przepisaé
je w nowej kolejnosci. Pamigtaj, ze zawsze mozesz dopisaé kilka
nowych elementéw, o ktérych wtasnie pomyslates.

Nastepnie wybierz jeden z celdw o najwyzszym priorytecie
i sprawdz, czy spetnia wszystkie warunki dobrze okreslonego
celu — maja one umozliwi¢ jego osiagnigcie (mozesz przejrzed
rozdziat 4.). Uzyj ,,pytan o rezultaty”, ktore pomoga Ci zmienié
kazda z pozycji na liScie nie mam i chce z pragnienia lub marze-
nia w osiagalny cel. Wykonaj ten proces doktadnie dla kazdej
pozycji. Przeanalizowanie catej listy zajetoby Ci prawdopodobnie
wiecej niz jeden dzien, zatem dzisiaj wybierz pieé¢ lub dziesieé
najwazniejszych pozycji, a pozostate rozdziel na nastepne Kkil-
ka dni.

Pytania o rezultaty ‘Warunki dobrze okreslonego celu
Czego cheesz? ]. Cel podany jest w formie
pozytywnej.

3. Cel jest inicjowany

i utrzymywany przez Ciebie.
Skad bedziesz wiedzie¢, 3. Dowody na osiagni¢cie celu.
7e go osiagnates?
Co bedziesz widzie, styszeé
i czué, gdy go osiagniesz?
Jakie bedziesz mie¢ dowody
nato, ze zostat osiagnicty?

Kiedy, gdzie i z kim? 4. Pozadana sytuacja zwiazana
Z celem.
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Jaki wptyw bedzie miata 5. Cel jest wartosciowy
ta zmiana na reszt¢ Twojego i ekologiczny.
zycia/Twojej pracy/Twojej

rodziny?

Dzien 5. Cele, ktorym nie moZzesz sie oprzeé

Jestedmy przyciagani przez to, co jest dla nas atrakcyjne. To, co
nas pociaga, pochtania nasza uwagg i ukierunkowuje nasze dzia-
tania. Teraz, gdy przeksztatcite$ juz swoje marzenia i pragnienia
w osiagalne cele, mozesz sprawi¢, aby staly si¢ tak przekonujace,
7e beda Cie naturalnie przyciaga¢. Pamictaj, zeby opisana ponizej
technike stosowaé wyfqcznie w przypadku celdow, dla ktorych
w pelni okreslite$ warunki $wiadczace o ich osiagnieciu. Uwazaj,
bo tatwo jest zaczaé ,,realizowac" cele bezsensowne lub niemoz-
liwe do osiagni¢cia. Przyktadem moze by¢ zdobycie wzajemno-
$ci w mitosci albo walka z wiatrakami. Te technologiec mozna
naprawde lepiej wykorzystaé, dlatego zachowaj ostrozno$¢, wy-
bierajac jej zastosowania.

Wybierz ze swojej listy jeden cel o wysokim priorytecie i za-
cznij wyobrazaé go sobie ,,oczami umystu" — tak jakbys$ juz go
osiagnat. Jezeli Twdj cel nie jest jeszcze ,,filmem", przeksztaté go
teraz tak, zeby$ mogt wyobrazi¢ go sobie jako film. Zwicksz roz-
miar i jasno$¢ obrazow, dodajac zywe kolory i giebic. Zauwaz,
jak takie zmiany wptywaja na cheé osiagniecia celu. Nadal zwigk-
szaj rozmiar, jasnos$¢ i intensywnos$¢ koloréw, dopdki takim
dziataniom beda towarzyszy¢ nasilajace si¢ emocje, a nastepnie
postaraj si¢ je zatrzymac. Dodaj wzbogacajaca, podnoszaca na
duchu muzyke do Twojego ,.filmowego" celu. Spraw, aby taka
muzyka dobiegata z rozmieszczonych wszedzie wokdt stereo-
fonicznych gtosnikow. Usltysz gromkie, wspierajace i zachecajace
glosy pozdrawiajace Ci¢ na drodze do przysztych osiagni¢¢. Ciesz
sie¢ nimi. Nastepnie wykonaj t¢ sama procedurg, wybierajac na-
stepny cel, i powtarzaj ja, dopdki nie zajmiesz si¢ w ten Sposdb
wszystkimi wyznaczonymi wczesniej celami.
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Dzien 6. Stworz nieunikniony sukces

Tworzenie nieuniknionego sukcesu oznacza, ze Twdj umyst znaj-
dzie si¢ na $ciezce prowadzacej do osiagnigcia celu, tak by mogt
nad nim nieustannie pracowaé — niezaleznie od tego, czy be-
dziesz tego $wiadom. Gdy zywo wyobrazisz sobie, ze juz osia-
gnate$ cel i przewidziate$ mozliwy sposéb jego realizacji, zmie-
rzanie w jego kierunku stanie si¢ znacznie tatwiejsze. Jest to
proces dzielenia podrézy do celu na kroki, ktére faktycznie be-
dziesz musiat wykonaé, aby go osiagnaé. Aby to zrobié, beg-
dziesz musial wyobrazi¢ sobie, ze przenosisz si¢ do przysztosci,
aby sta¢ si¢ tym ,, Toba", ktéry juz osiagnat cel. Gdy na chwilg
staniesz si¢ przysztym ,,Toba", ktory juz osiagnat Twdj cel, be-
dziesz mdgt spojrzeé wstecz i zobaczy¢, jakie kroki i dziatania
W sposOb nieunikniony doprowadzity do tego osiagniccia. Pamig-
tajac o tej Sciezce, wrocisz do terazniejszosci, aby zaplanowaé
przyszto$¢ i juz teraz podjaé niezbedne dziatania.

Wykorzystaj bardziej szczegdtowe instrukcje, ktore zamiesz-
czono w opisie ¢wiczenia nr 19 z rozdzialu 5. — opracowanie
planu rozwoju. Doktadnie wykonaj to ¢wiczenie dla kazdego
z Twoich dobrze sformutowanych celow.

Dzieri 7. Docen wartosé¢ odpoczynku

We wszystkich religiach i dyscyplinach duchowych podkresla sie
znaczenie odpoczynku. Niezaleznie od tego, czy czas ten ma
zostaé poswigcony na wychwalanie Stworcy, czy na ponowne
skoncentrowanie umystu i ducha adepta, a nawet na zwyczajny
odpoczynek od wysitku fizycznego, chodzi o to, zeby docenié¢ dar
zycia oraz dar jazni, ktéry umozliwia jego docenienie. W ostat-
nich latach z powodu nieustannie zwigkszajacych si¢ wymagan
stawianych przez codzienno$¢ wielu z nas przestato pamictaé
o dniu odpoczynku, zastepujac go dniem poswicconym na wyko-
nywanie pracy, ktéra nie zdazyliSmy si¢ zajaé w trakcie tygodnia.
Mozemy sadzi¢, ze zrezygnowaliSmy tylko ze staromodnej
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tradycji, ze jesteSmy ,,nowocze$ni" i ,,wydajni" — jesli jednak
tak jest, to kiedy wtasciwie spedzamy czas poza kieratem? Kiedy
bedziemy mieli czas dla siebie? Kiedy bedziemy mieli czas, aby
docenid to zycie, ktére otrzymaliSmy? Kiedy bedziemy mieli czas,
zeby zachwycié si¢ stworzeniem i na swéj sposob lub zgodnie
z nasza tradycja doceni¢ Stworce?

Duzisiejsze ¢wiczenie jest rownie wazne jak ¢wiczenia wyko-
nywane w pozostatych dniach programu. Tworzy fundament po-
zytywnego dziatania oraz pozytywnego doceniania. Je$li wro-
cisz na chwile do notatek z dnia pierwszego, zobaczysz liste
zatytutowana ,,Mam i chce". Zapisate$ na niej rzeczy, ktérych
pragniesz w zyciu, a jednoczes$nie masz je. Biorac udzial w wy-
Scigu o zyski, korzysSci i osiagniecia, mozesz tatwo zapomnie¢,
jak daleko juz dotarte$. Poswi¢¢ dzisiaj nieco czasu, aby szcze-
gbétowo przeanalizowad te liste. Zatrzymaj sie na chwile przy
rzeczach, ktéore naprawde Cie zachwycaja. Rozsmakuj si¢ w nich.
Zwrd¢ uwage na to, co lubisz w swoim zyciu. Jezeli w ten spo-
séb dojdziesz do wniosku, ze warto bytoby kogo$ odwiedzié,
wystaé kartke z podziekowaniami albo poswigci¢ chwile na medy-
tacje lub modlitwe badz na zrobienie czego$, co sprawi, ze te
dobre rzeczy w przysztosci beda mie¢ wickszy udziat w Twoim
zyciu, pozwol, aby Twoje serce byto Ci przewodnikiem. Pamig¢taj,
ze w dowolnym momencie mozesz dopisywaé do tej listy rézne
elementy.

Gdy juz doktadnie przeanalizujesz t¢ liste, w wyobrazni
dokonaj krotkiego przegladu ostatniego tygodnia lub miesiaca
i zwrdo¢ uwage na to, co zrobites$ z ta ksiazka i programem, aby
poprawi¢ jako$¢ swojego zycia i siebie samego. Zwrdo¢ uwage na
¢wiczenia, jakie wykonates$, oraz na rezultaty, jakie osiagnates.
Mimo ze to catkiem prawdopodobne, iz moga ,,chodzi¢ Ci po
glowie" mysli zwiazane z tym, ze nie wykonate$ ich absolutnie
doskonale, badz z tym, ze mogtes lepiej si¢ postaraé, albo ze
kto$ inny wykonat je lepiej, nie przejmuj sic nimi. Pozwdl im
przelatywaé przez umyst, tak abys mégt ponownie skupié¢ uwage
na tym, co osiagnates. Docen siebie za to, ze poswigcite$ czas
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na zrobienie tego, co zrobites, tacznie z wykonaniem tego ¢wi-
czenia. Zastanow si¢, co moglbys dla siebie zrobi¢, aby docenié
takie postepy. Wiele zyciowych przyjemnosci po prostu czeka, ze-
by kto$ zaczat si¢ nimi cieszy¢. Spacer w parku, piwo z przyja-
ciétmi, odwiedziny u kolegi, dobra ksiazka, piknik, gra — za-
cznij juz teraz!

Tydzien drugi
— przekonujaca komunikacja

Dzieni 8. ZnajdZ misje i opowiedz o niej swiatu

Przekazaé zyciowa misje to znaczy méwié to, co masz w sercu.
Kobiety i mezczyzni zyjacy swoimi misjami sa naturalnie cha-
ryzmatyczni. Dysponuja elokwencja, u ktorej zrdédet lezy ich misja.
Wszystkie techniki komunikacyjne bledna w obliczu prostych
stéw wypowiadanych przez kogo$, kto naprawde w nie wierzy.

Zanim wykonasz dzisiejsze ¢wiczenie, musisz wybra¢ co naj-
mniej pie¢ swoich priorytetowych celéw i doktadnie je zweryfi-
kowaé, sprawdzajac warunki dobrego formutowania celéw. Mu-
sisz rowniez przeksztatci¢ je w przekonujace wizje przysztosci,
wzbogacajac je w wyobrazni o barwy i dzwicki. Jezeli jeszcze
tego nie zrobites, zréb to dzisiaj.

Gdy juz bedziesz mie¢ to za soba, wyobraz sobie wszystkie
te cele jednoczesnie i zadaj sobie pytanie: ,,Co maja wspolne-
go? Jakie tematy lub elementy pojawiaja sic we wszystkich lub
przynajmniej w wickszo$ci z nich? Jak wyrazaja moja pasje
zyciowa? Jak wyrazaja moje najgtebsze wartosci i zasady?".
Zapisz, narysuj, nabazgraj, wytancz, a nawet zagraj swoje odpo-
wiedzi. Poszukujesz swojej zyciowej misji. Nie jest to co$, o czym
decydujesz: to co$, co wynika z Twojego wngtrza. Poswie¢ nieco
czasu, aby odkry¢ gleboko ukryte motywacje zwiazane z tym,
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co jest dla Ciebie wazne. Bardziej szczegdtowe instrukcje znaj-
dziesz w zamieszczonych w rozdziale 3. ¢wiczeniach zwiaza-
nych z misja i wizja. Catkiem mozliwe, ze ich wykonanie mo-
globy potrwaé dtuzej niz jeden dzien. Zacznij teraz i zobacz,
co z tego wyniknie — dzisiaj i w najblizszych dniach (i tygo-
dniach). Wizje maja swoje zrodto w Twoich snach, marzeniach
i spontanicznych myslach. Wytez uwage, poszukujac sposobdw
na ich odnalezienie.

Gdy bedziesz juz mie¢ poczucie misji, podziel si¢ nim z kims.
Wyrazenie go pomoze Ci dopracowaé sposéb sformutowania mi-
sji, a takze ,,zaprosi¢" innych, aby si¢ z nia zapoznali. Kto méglby
zechcie¢ uczestniczyé w Twojej misji, a przynajmniej troche
Cie zacheci¢, gdyby tylko sic o niej dowiedziat? Powiedz im.
Poswig¢ im czas, a Twoje starania optaca si¢ po wielekro¢. Infor-
mowanie innych o Twojej misji oraz o tym, co Ci¢ motywuje, to
potowa drogi do nawiazania wspaniatej komunikacji.

Dzieni 9. Stuchaj, aby zbudowac kontakt

Stuchanie to druga potowa tajemnicy wspaniatej komunikacji. Ale
o jaki rodzaj stuchania chodzi? Mozna stuchaé, tylko czekajac,
az rozmowca skonczy wypowiedz, tak bySmy mogli kontynuowag.
Mozna stuchaé stéw — tylko po to, zeby odnalez¢ logiczna struk-
ture¢ w celu jak najbardziej efektownego odparcia argumentu
oponenta. Mozna jednak rowniez stuchaé, aby zrozumie¢ serce
i umyst drugiego cztowieka. Magia dobrego kontaktu wiaze si¢
z tym ostatnim rodzajem stuchania — stuchania w oczekiwaniu
na to, ze dowiemy si¢, co widzi, styszy, czuje i mysli rozmoéwca.
Tego rodzaju pogtebione stuchanie zaczyna si¢ od ustyszenia
tego, jak druga osoba pojmuje swdj $wiat: tego, co widzi, styszy
i czuje. Aby stuchaé jeszcze uwazniej i lepiej wykorzystaé magic
Twoich umiejetno$ci nawiazywania dobrego kontaktu, zacznij
od uproszczenia $§rodowiska uczenia si¢. Gdy kto§ rozmawia
z Toba twarza w twarz, dochodzi do przekazania niewiarygodnej
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ilosci informacji: stéw, gestéw, emocji i nieuswiadamianych wska-
zéwek. Mogtby$ sprébowaé zaczaé od nawiazywania dobrego
kontaktu stuchowego, rozmawiajac przez telefon. Gdy bedziesz
wstuchiwaé sie w stowa rozméwcey, poéwicz méwienie z tym
samym rytmem lub tempem, co osoba, z ktora rozmawiasz. Po-
¢wicz postugiwanie si¢ jej wzorcami intonacyjnymi. Uzywaj glosu
w podobny sposéb co osoba po drugiej stronie stuchawki. Jezeli
jej glos jest ,,matowy", postaraj si¢ ,,zmatowic" swoj glos. Jezeli
moéwi ekspresyjnie, poéwicz mowienie w sposdb bardziej eks-
presyjny. Umie$¢ ponizsza liste stéw ,,procesowych” obok biu-
rowego telefonu i zacznij serwowaé dzwoniacym ,,sprzgzenie
zwrotne", postugujac si¢ tym samym rodzajem stéw co oni. Wig-
cej szczegdtowych informacji dotyczacych ¢wiczenia nawiazy-

wania dobrego kontaktu znajdziesz w rozdziale 5.

Generyczne
(nieokreslone) Wizualne Stuchowe Kinestetyczne
wiedzied widzieé styszeé czué
rozumieé patrzeé stucha¢ dotykaé
wierzy¢ wygladaé méwic chwytaé
czué wyobrazaé pytaé tapaé
odkry¢ sobie brzmi kontaktowac sig
komunikowaé  perspektywa zgrany pchaé
ujawnié
Stowa,
Stowa, Stowa, ktore sugerujq
ktore sugerujq  ktore sugerujq  uczucia
wizualizacje diwieki i wraZenia
kolor dysonans rozwazaé
iskrzy¢ trzeszczeé ciekawy
przejrzysty cisza cieply
mignaé graé tagodny
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Dzieni 10. Magia fizycznego odzwierciedlania

Czesto mowi sig, ze 93 procent bezposredniej komunikacji ma
charakter niewerbalny — inaczej méwiac, stowa stanowia jedynie
7 procent komunikacji. Dzisiaj sprawdzisz to sam. Po¢wicz dopa-
sowywanie si¢ do rytmow ciata wszystkich oséb, ktére dzi§ spo-
tkasz. Jezeli beda poruszaé sie powoli i rozwaznie, rob to samo.
Jezeli beda ruszaé si¢ szybko i obficie gestykulowaé, poruszaj si¢
w ich tempie i dodaj kilka gestow, ktore beda przypominac ich.

Jedli uwazasz, ze radzisz sobie z NLP catkiem niezle, sprobuj
najpierw odrézni¢ swoje zachowanie niewerbalne od zachowa-
nia rozmowcey (poruszaj si¢ szybko, gdy on porusza si¢ wolno,
gestykuluj duzo, gdy on nie gestykuluje wcale), a nastepnie po
tym, jak wiez zacznie stabnaé, zmien strategi¢ i odnéw kontakt,
dopasowujac sie do rytméw i gestéw rozmdowcy.

Dzien 11. Tajemnica cudownych emocji (uczué)

Dzi§ masz do wypetnienia tajna misje: zacheé wszystkie osoby,
ktére spotkasz, aby poczuty si¢ lepiej. Mozesz postuzy¢ si¢ mitym
i szczerym komplementem, gestem lub uSmiechem, oferta lub
propozycja pomocy. Wprowadzaj innowacje i tworz, zwracajac
uwage na okolicznos$ci. Pod koniec dnia zapisz wyniki. Konty-
nuyj ten eksperyment tak dtugo, jak bedziesz uwazat go za satys-
fakcjonujacy.

Mozesz rowniez zastosowacé t¢ taktyke do samego siebie. Jakie
uczucie (gdybys mogl doswiadcza¢ go co najmniej kilka razy
dziennie) sprawitoby, ze cate Twoje zycie osobiste i zawodowe
statoby si¢ prostsze i cudowniejsze? Pomysl o trzech rzeczach,
ktore méglbys zrobié, zeby wywotaé w sobie t¢ emocje. Zacznij
juz dzisiaj.
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Dzienn 12. Zrozum wartosci serca

W swoim bestsellerze Siedem nawykow skutecznego dziatania’
Stephen Covey jako nawyk nr 5 wymienit rade: ,,Najpierw staraj
si¢ zrozumie¢, a nastepnie zosta¢ zrozumianym". Dzisiaj po¢wicz
swoja neurolingwistyczna umiejetnos¢ stuchania majacego na celu
ustyszenie i zrozumienie wartosci, ktore inni nosza w swoich
sercach. Wstuchaj si¢ w ich cele i wartosci. Gto$no powtorz to,
co ustyszate$ o ich celach i wartos$ciach, aby da¢ im okazj¢ do
potwierdzenia lub objasnienia tego, co zrozumiateS. Zapytaj ich,
co jest dla nich wazne w procesie osiagania celéw i dazenia do
warto$ci. Robiac to, pytasz ich o wyzsze i gtebsze wartosci, ktore
nosza w sercu. Wstuchuj sie w to, co Ci powiedza. Istnieje wiele
réznych wartos$ci, ktére mozna nosi¢ w sercu, a wszystkie sa
réwnie wazne dla wyznajacej je osoby. By¢ moze zechcesz nawet
sporzadzi¢ segregator, w ktorym umiescisz liste warto$ci noszo-
nych w sercach przez tych, z ktérymi si¢ spotykasz — to wia-
$nie ze wzgledu na nie ludzie zyja i pracuja. To tych wartosci
poszukuja w nowych przedsiewzigciach, zanim catkowicie sig
zaangazuja. Nie mozesz bardziej poméc ludziom wokét siebie niz
wtedy, gdy pomozesz im znalez¢ sposoby na wyrazenie wartosci,
ktére nosza w sercach. Gdy ludzie wyrazaja to, co czuja ser-
cem, uwalniaja réwniez swoje talenty.

Imie

Cele

Wartosci
Wartos$ci noszone w sercu

' SR. Covey, The 7 Habits of Highly Effective People, Nowy Jork
1989. Polskie wydanie: 7 nawykow skutecznego dziatania, Medium,
Warszawa 1996 —przyp. tium.
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Dzienn 13. ZnajdZ motywacje i wyznacz kierunek

Skuteczni rodzice, prezydenci lub inne osoby sprawujace wta-
dze wyznaczaja tym, za ktérych sa odpowiedzialni, przejrzyste
i pozytywne cele mozliwe do zmierzenia. Kazdy zainteresowany
musi wiedzieé, jakie ma cele i jak pozna, ze zostaly osiagnicte.
Przywddca przestrzegajacy takiej zasady demonstruje, w jaki spo-
sOb cele i wartosci przedsigbiorstwa dopasowane sa do wartosci,
ktore nosza w sercach jego podwtadni. Skuteczny przywddca nie
mysli o takiej postawie jak o przykrej koniecznoS$ci zwiazanej
ze stanowiskiem albo jak o sztuczce utatwiajacej zarzadzanie —
stanowi ona dla niego podstawowy powdd, dla ktérego zostat
przywddca. Skuteczny przywoddca to osoba, ktdra szanuje indy-
widualno$¢ kazdego z cztonkdéw zespotu. Mozliwe, ze wszyscy
mezczyzni i kobiety zostali stworzeni réwni — nie musi to jednak
oznaczaé, ze WSzyscy reaguja tak samo na ten sam Kierunek
motywacji.

Powrd¢ do wezorajszej listy celéw i wartosci (w tym wartosci
odczuwanych w sercu). Powrd¢ do tych osob i spytaj je, co im
da osiagniecie ich celéw, dazenie do wyznawanych wartosci oraz
podazanie za warto$ciami, ktore nosza w sercach, a nastepnie
wstuchaj si¢ w ich odpowiedzi, starajac si¢ dowiedzieé, jakie
maja kierunki motywacji. Czy chca zyskiwaé, dazy¢ i osiagad,
zblizajac si¢ DO czego$, czy raczej pragna ulgi, wolnosci i odpre-
zenia, uciekajqc OD czego$. Zwrot uwage na to, czy sa bar-
dziej zainteresowani rozwiazywaniem problemow (motywacja
OD), czy podazaniem za celami (motywacja DO). Wykorzystuj te
informacje zawsze wtedy, gdy bedziesz wydawaé¢ im polecenia
Iub oferowaé wsparcie — méw do nich w taki sposdb, zeby byli
znacznie bardziej chetni, by zrozumieé i doceni¢ Twoje stowa.
Dzicki NLP takie umiejetnosci staja si¢ fundamentem dobrej
komunikacji. Wiecej szczegdtowych ¢wiczen znajdziesz w roz-
dziale 6.
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Dzieri 14. Doceri mitosé, jakaq oferuje Ci swiat

W tym dniu odpoczynku poswieé kilka chwil ze swojego napi¢-
tego rozktadu zaje¢, aby pomysle¢ o ludziach, ktérzy Cie kochaja,
i ktérym na Tobie zalezy. To oczywiste, ze miate§ wplyw na
ich zycie. Poswie¢ kilka minut na kazdego z nich po kolei i wy-
obraz sobie, co by$ czut, bedac ta osoba i doceniajac to, co ona
docenia w Tobie. Przede wszystkim najprawdopodobniej zwrécisz
uwage na to, co zrobites i kim bytes$ dla tej ukochanej osoby.
Mozliwe, ze przypomnisz sobie najbardziej dramatyczne sytuacje,
w ktére byliscie zaangazowani. Poswieé tez nieco czasu, zeby
zauwazy¢, w jaki sposéb Twoja obecnos¢ — w ciszy, w radosci,
w powadze, po prostu obecno$¢ — wptyneta na t¢ osobe. Gdy
juz dasz sobie okazje, zeby docenié te perspektywe, przejdz do
nastepnej osoby, a nastepnie do jeszcze jednej. Kiedy skonczysz
to ¢wiczenie, zwrd¢ uwage na wzorce mysli $wiadczacych o do-
cenianiu. Czy réznia si¢ od tego, czego spodziewates si¢ przed
rozpoczeciem ¢wiczenia? Poswieé jeszcze kilka chwil ciszy i po-
staraj si¢ wchionaé¢ mozliwie jak najwigcej mitosci, wdziecznosci
i uznania, ktore wtasnie odkrytes. Jezeli stwierdzisz, ze warto
bytoby do kogos$ zadzwonié, wystaé kartke z podzickowaniami
albo poswieci¢ chwile na medytacje lub modlitwe badz na zro-
bienie czegos, co sprawi, ze takie doswiadczenia w przysztosci
beda mie¢ wigkszy udzial w Twoim zyciu, pozwdl, aby Twoje
serce byto Ci przewodnikiem. Jesli chcesz przypomnie¢ sobie, jak
uzyskiwa¢ dostep do tego rodzaju standw mito$ci, zajrzyj do
rozdziatu 9.
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Tydzien trzeci — program
szczytowych mozliwosci

Dzieni 15. Pokonaj ograniczenia i uzyskaj dostep
do zasobow

Wielu ludzi, myslac o osiagnicciu szczytowych mozliwosci, zwraca
uwage na przeszkody, ktore ich zdaniem znajduja si¢ na drodze
do sukcesu. Cytuja Henry'ego Forda, méwiac: ,,Jezeli sadzisz, ze
mozesz co$ zrobié, albo ze nie uda Ci si¢ tego zrobié¢, masz ra-
cje". Osiagniecie szczytowych mozliwosci ma znacznie wigcej
wspdlnego z tym, co myslimy o naszych doswiadczeniach, niz
z tym, czego faktycznie doswiadczamy.

Aby to sobie udowodnié, zacznij od zwrdcenia uwagi na to,
w jaki sposob ,,kodujesz” w umysle pozytywne i negatywne wspo-
mnienia. Czy jeste$ zasocjowany (,,we" wspomnieniach tak, jakby
dziaty sig wtasnie teraz), czy zdysocjowany (ogladasz siebie na
ekranie telewizyjnym lub kinowym). Poswie¢ troche czasu, aby
to sprawdzi¢, wykorzystujac co najmniej dziesie¢ wspomnien.
By¢ moze zechcesz nawet sporzadzié¢ ich list¢. Bardzo czesto
ludzie zauwazaja, ze mimo woli koduja wiele negatywnych wspo-
mnien w formie zasocjowanej i ponownie intensywnie je prze-
zywaja, odczuwajac negatywne emocje w najmniej odpowiednich
momentach. Moga na przyktad przypominaé sobie, jak nie trafili
kijem w pitke, gdy wszyscy tego od nich oczekiwali, czy ponownie
przezywa¢ w wyobrazni popetniona gafe, gdy maja przeméwié
do publiczno$ci — moga tez pamigtaé wczesniejsze porazki, gdy
maja szanse stworzy¢ nowy zwiazek.

Spéjrzmy teraz z innej strony. Sprawdz, czy jeste$ w stanie
asocjowac sie¢ z pozytywnymi i tworczymi wspomnieniami. Zbyt
czesto zdarza sie, ze ludzie koduja je w formie zdysocjowanej
i w ten sposob blokuja sobie dostep do wtasnych zasobéw. Oby-
dwa programy pamig¢ciowe mozna zmieni¢ na lepsze.
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Zacznij od wyobrazenia sobie pojedynczego ztego wspomnie-
nia, ktdre jest konkretne i zasocjowane. Gdy zaczniesz ponownie
je przezywaé, zywo wyobraz sobie, jak z niego ,,wychodzisz"
i zaczynasz je oglada¢ z pewnej odlegtosci — wokot takiego obra-
zu znajduje si¢ duza czarna rama, a on sam jest za gruba szyba,
oddzielajaca to, co znajduje si¢ w cigzkiej ramie, od wszystkiego,
co znajduje sie poza nia. Sprawdz umieszczony w cigzkiej ramie
obraz, aby upewnié si¢, ze 6w mtodszy Ty z tamtych czaséw
naprawd¢ znajduje sie¢ na obrazie, podczas gdy Ty znajdujesz
si¢ poza nim. Poswie¢ nieco czasu, aby powtdrzy¢ ten proces
dla kazdego zasocjowanego ztego wspomnienia, ktore chciatbys$
zmienié. Jezeli jest ich sporo, mozesz podzieli¢ je tak, aby co-
dziennie zmienia¢ po dziesie¢, dopdki nie skonczysz.

Gdy juz zdystansujesz si¢ od dziesieciu ztych wspomnien,
skoncentruj si¢ na wspomnieniach pozytywnych. Jezeli stwier-
dzisz, ze niektére z nich zostaty zakodowane w postaci zdyso-
cjowanej, zacznij od wybrania jednego, konkretnego dobrego
wspomnienia i zaangazowania si¢ w nie, tak aby otoczyta Cig
jego sceneria — powiniene$ mie¢ wrazenie, ze wszystko dzieje
sic wtasnie teraz, w zywych kolorach i rzeczywistych rozmiarach.
Pozostaw je w formie zasocjowanej i powtdrz taki sam proces dla
kazdego zdysocjowanego wspomnienia, ktére uda Ci sic odnalezé.
Jezeli jest ich sporo, mozesz podzieli¢ je tak, aby codziennie
zmienia¢ po dziesie¢, dopdki nie zakonczysz transformacji.

Cwiczqc codziennie proces izolowania si¢c od negatywnych
wspomnien i integrowania si¢ z pozytywnymi, przekazesz umy-
stowi komunikat dotyczacy tego, w jaki sposéb chciatby$ kodo-
waé swoje wspomnienia. Nie ustawaj w angazowaniu si¢ w ten
proces, a po kilku tygodniach pewnego ranka obudzisz si¢, aby
stwierdzi¢, ze wszystkie wspomnienia zmienity si¢ na Twoja ko-
rzy$¢. Wiecej szczegdtdw dotyczacych zmieniania wspomnien
znajdziesz w rozdziale 7. i 8.
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Dzieni 16. Wzmocnij to, co doskonatle

Jednym ze sposobdw na osiagniccie doskonato$ci jest usunigcie
przeszkdd i trudnosci, ktére blokuja droge do celu. Inny polega
na wzmacnianiu doskonato$ci tak bardzo, zeby owe przeszkody
zamienity si¢ w ,,kamyki przydrozne". Wybierz dziedzine zycia,
w ktorej juz osiagnate$§ doskonatos$é. Znajdz prawdziwe, kon-
kretne zdarzenie — wspomnienie osobistej doskonatosci, ktore
z przyjemnoscia sobie przypominasz i ponownie przezywasz.
Gdy zaczniesz znéw si¢ w nie angazowaé, zacznij réwniez je
wzmacniaé. Spraw, aby stato si¢ wicksze, jasniejsze, bardziej
kolorowe i bardziej przekonujace. Czerpiac rado$¢ z tego do-
Swiadczenia, zastandw si¢, w jakich okolicznosciach chciatby$
powtdrzyé je w najblizszej przysztoéci. Zywo wyobraz sobie,
ze wszystko dzieje si¢ wtasnie teraz. A w jakich okolicznosdciach
chciatby$ korzystaé¢ z takiego zasobu w przysztosdci? Wez go tam
ze soba i zauwaz, jak rzeczywista wydaje si¢ teraz owa ,,dosko-
nata przysztoé¢". Kontynuuj umieszczanie takiej wzmocnionej
doskonato$ci w swojej przysztosci wszedzie tam, gdzie bedziesz
jej pragnaé lub potrzebowaé. Gdy stwierdzisz juz, ze udato Ci
si¢ ja ,,posia¢" we wszystkich pozadanych momentach, przejdz do
kolejnego wspomnienia osobistej doskonatosci i powtdrz caty
proces. Wzmacniajac coraz wiecej chwil osobistej doskonatosci
i umieszczajac je w przysztosci, podniesiesz catkowita jako$é
zycia oraz poziom efektywnos$ci — sprawisz, ze chwile dosko-
natosci beda zdarzaé sie¢ znacznie czesciej. Wiecej szczegdto-
wych informacji dotyczacych Kkorzystania z submodalnosci i ko-
twiczenia znajdziesz w rozdziale 2.

Dzien 17. Ucz sie szybciej

Niezaleznie od tego, co starasz si¢ osiagnaé, podejmujac kazda
prébe musisz zdobywaé nowe umiejetnosci. To, jak efektywnie
i skutecznie bedziesz si¢ ich uczy¢, moze mie¢ olbrzymie znacze-
nie. Powiniene§ zwrdci¢ uwage na dwa obszary o kluczowym
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znaczeniu — sa nimi sposoby osiagania dobrej formy od samego
poczatku oraz sposoby na skuteczne przeprogramowanie kiep-
skiej formy powstatej na skutek ztych przyzwyczajen.

W pewnym popularnym eksperymencie poproszono studentow
college'n, aby oddawali trzy rzuty osobiste po ,,przeé¢wiczeniu”
ich zaréwno w myslach, jak i na boisku. Nie byto zaskoczeniem,
ze studenci, ktérzy w ogdle nie ¢wiczyli, nie osiagali zadnej
poprawy. Bardziej zaskakujace byto to, ze studenci, ktorzy po-
dzielili swdj czas po potowie na myslowe ,,proby" i faktyczne
¢wiczenia, uzyskiwali o punkt wiccej niz ci, ktoérzy przez caty
czas ¢wiczyli na boisku. Byt to jeden z pierwszych dowodéw
$wiadczacych o tym, ze wizualizacja ma sens. Dzicki NLP ro-
zumiemy, dlaczego jest to mozliwe. MySlowe ,,préby"” stymuluja
i wzmacniaja te same Sciezki nerwowe i ruchy mikromig$ni co
faktyczne ¢wiczenia. Ciato i umyst ucza si¢, zapamictuja i wyra-
biaja nawyki na obydwa sposoby.

Niezaleznie od tego, czy masz trafi¢ kijem w pitke, napisaé
raport czy przeprowadzi¢ prezentacje dla zarzadu, mozesz wy-
korzystaé t¢ technik¢ do wtasnych potrzeb. Gdy osiagasz nad-
zwyczajne rezultaty, mozesz zwickszy¢ szansg na to, ze w przy-
sztos$ci pdjdzie Ci réwnie dobrze, jesli poswiccisz chwile na
,prze¢wiczenie" doskonatosci w myslach. Poniewaz wta$nie ja
osiagnate$, zachowane w ciele i w umysle wzorce sa jeszcze
swieze. Przeprowadzane w myslach préoby umozliwia Ci ponowne
uzyskiwanie dostepu do takich $ciezek za kazdym razem, gdy
bedziesz zndw przezywaé dane do$wiadczenie — dzis, jutro
i w najblizszych tygodniach. Odtwarzanie doskonatosci sprawia,
7e staje si¢ ona coraz regularniejszym i coraz bardziej typowym
wzorcem efektywnosci.

Z drugiej strony, jesli popadtes w nawyk, ktéry do niczego Ci
si¢ juz nie przydaje, niezaleznie od tego, czy chodzi o niewta-
§ciwa postawe w sporcie, czy inny bezuzyteczny wzorzec za-
chowania taki jak trema, mozesz go wyeliminowa¢, ,,kasujac” go
i ,nagrywajac” zamiast niego nowy sposob postepowania.
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Aby to zrobié¢, najpierw przeanalizuj swoje niepozadane do-
$wiadczenia z pozycji zdysocjowanej. Zobacz film przedstawia-
jacy Ciebie, gdy angazujesz si¢ w niepozadany nawyk. Czy za-
ktadajac, ze poczatek filmu pozostanie taki sam, bytby$ w stanie
wyobrazi¢ sobie, ze ciag dalszy okaze si¢ nieco inny? Obejrzyj
film jeszcze raz od poczatku, tylko tym razem zobacz, jak wybie-
rasz bardziej uzyteczna reakcje. Wyprdbuj kilka wersji i wy-
bierz te, ktéra spodoba Ci si¢ najbardziej. Teraz zaangazuj si¢
w taki zmieniony film tak, jakby byt prawdziwym, zasocjowanym
doswiadczeniem. Zacznij od poczatku i intensywnie go prze-
zywaj, tak jakby wszystkie zdarzenia, ktore przedstawia, dziaty
si¢ wtasnie teraz. Gdy skonczysz, znajdziesz si¢ na nowym szlaku
i bedziesz dysponowaé nowa naturalna reakcja. Wiecej szcze-
gétowych informacji dotyczacych stosowania neurolingwistycz-
nej techniki przemiany frustracji w elastycznos$¢ znajdziesz
w rozdziale 9.

Drzien 18. Uczyri przebywanie na szczycie
swojq codziennosciq

Innym sposobem na osiagniecie szczytowych mozliwosci jest
poinformowanie umystu, ze chcesz dotrze¢ na szczyt. Wiesz
juz, ze mozesz zmieni¢ nawyk, pokazujac umystowi obraz przed-
stawiajacy Ciebie w sytuacji, w ktorej juz go przezwyciczyte§ —
nawet jesli nie wiesz, jak to zrobites. Trenerzy NLP modwia, ze
,hie musisz by¢ zty, zeby si¢ poprawi¢". Mozesz wykorzystaé¢
btyskawiczny wzor, aby osiagnaé jeszcze wyzsze poziomy efek-
tywnosci.

Przypomnij sobie konkretny moment, gdy Twoja efektywnos¢
spadta lub kiedy czute$, ze zndéw popadtes w bezproduktywna
rutyne. Zywo wyobraz sobie te sytuacje, a w jej centrum zobacz
maty punkt. W tym punkcie znajduje si¢ obraz Ciebie w sytuacii,
w ktorej wzbited sie juz ponad przecictny poziom skuteczno-
$ci. Nie wiesz, jak to zrobite$. Po prostu wiesz, ze Ci si¢ udato.
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Gdy obraz troche si¢ przyblizy, zobaczysz swéj peten zadowo-
lenia u$miech i btysk w oczach — co$, co przekona Ci¢ o tym,
ze osiagnates$ sukces, nie tamiac regut gry, a takze poprawiajac
ogOlny stan zdrowia. Zobacz, jak doswiadczenie bezproduktywne;j
rutyny zaczyna si¢ od Ciebie oddalaé, stajac si¢ coraz mniejsze,
ciemniejsze i dalsze, dopdki catkowicie nie straci znaczenia.
Jednocze$nie wspomniany punkt bedzie rozkwitaé¢, powigkszaé
si¢, jasnie¢ i stawal si¢ coraz bardziej rzeczywisty, dopodki nie
staniesz twarza w twarz z ,,wyjatkowym Toba". Zaciemnij na
chwile swéj ,,wewngetrzny ekran” i powtdrz ten proces od poczat-
ku przynamniej sze$¢ lub siedem razy. Nastepnie sprawdz, czy
wizerunek bezproduktywnej rutyny w sposob naturalny wy-
blakt i czy zostat automatycznie zastapiony wizerunkiem ,,wy-
jatkowego Ciebie". Powtarzaj opisywany btyskawiczny wzér,
dopdki nie bedzie si¢ to dzia¢ bez Twoich swiadomych staran.
Aby zmaksymalizowaé efekt, powtarzaj go dla innych przypad-
kow bezproduktywnej rutyny. Wiecej informacji o btyskawicz-
nym wzorze znajdziesz w rozdziale 10. i 12.

Dzien 19. Dokonaj przetomu

Gdy brytyjski biegacz Roger Bannister pobit rekord, przebiegajac
mile w czasie krotszym niz cztery minuty, a rosyjski atleta pod-
nidst pieéset funtéw, zaden z nich nie wiedziat, czego dokonu-
je. W obydwu przypadkach ich trenerzy knuli tajne plany, nie
informujac podopiecznych nawet o tym, ze w ogdle beda po-
dejmowaé takie préby. W poédzniejszych wywiadach trenerzy
jasno przedstawiali swoje powody — mozna nawet powiedzie¢,
ze moéwili prawie to samo, mimo ze dzielity ich pokolenia. Doszli
do wniosku, ze ich sportowcy byli na tyle obiecujacy, ze mogli-
by zrobi¢ co$, czego nie dokonat jeszcze nikt. Zauwazyli, ze
liczbowa réznica miedzy czterema minutami a ,,mniej niz czte-
rema minutami" wynosita jedna setna sekundy, réznica miedzy
pieciuset funtami a ,,wigcej niz pieciuset funtami" wynosita za$
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mniej niz uncje. Stwierdzili zatem, ze ograniczenia nie wynikaty
z mozliwosci ich podopiecznych, lecz ze znaczenia liczb, ktére
pielegnowali w swoich umystach. W obydwu przypadkach oka-
zato si¢ to prawda, poniewaz w ciagu kilku miesiccy po kaz-
dym przetomowym rekordzie kilku innych sportowcow powta-
rzato osiagnigcie, ktére dotychczas uwazano za niemozliwe.

Aby osiagnaé sportowy lub osobisty przetom, nie musisz mieé
trenera, ktéry bedzie Ci¢ oszukiwaé — wystarczy, ze pozbedziesz
si¢ istniejacych w Twoim umysle ograniczen. Dzieki przedsta-
wionej w rozdziale 11. neurolingwistycznej technice pt. Nisz-
czyciel Decyzji dokonasz tego z tatwoscia.

Zacznij od przypomnienia sobie czego$, co wiele lat temu
uznate$ za niemozliwe do osiagniecia. By¢ moze jakie$ osobiste
doswiadczenie sprawito, iz doszedte$ do wniosku, ze brak Ci
talentu, albo uwierzyte$ w swoja niemoc, poniewaz przekonali
Cie o niej inni. Moze chodzi¢ o zarobienie niewiarygodnej sumy
pieniedzy albo osiagnigcie sukcesu w bardzo krétkim czasie —
moze to by¢ réwniez kwestia zwiazana ze zdrowiem, a nawet
opanowaniem jakiej$ umiejetnosci szybko i bez wysitku. Zasta-
néw sie, co musiatoby sie sta¢ (zanim wpoites sobie przekonanie
o wtasnej niemocy lub uznate$, ze co$ jest niemozliwe do
osiagniecia), zeby$ zmienit zdanie na temat swojego potencjatu,
uznajac, ze osiagniecie celu nie jest ,,niemozliwe", lecz wysoce
prawdopodobne? Pos$wie¢ chwile, aby wyobrazi¢ sobie takie
dajace site dos$wiadczenie. Moze przypominaé cos, co zdarzyto
si¢ pOzniej — moze to by¢ tez co$, z czym nigdy si¢ nie spo-
tkate$. To nie ma znaczenia. Po prostu wyobraz sobie zywo takie
doswiadczenie, wykorzystujac submodalnosci, ktére stosowates
w zamieszczonym w rozdziale 12. ¢wiczeniu integrujacym szczy-
towe mozliwosci. Dla wielu oséb doswiadczenia takie sa pano-
ramiczne i wigksze niz w rzeczywistosci, niezwykle barwne i skon-
centrowane. Wykorzystaj submodalno$ci Twojego dajacego site
doswiadczenia, ,,wdrukowujac" je w umyst, a nastepnie wez
je ze soba, przemieszczajac sie¢ po linii czasu do chwili bez-
posrednio poprzedzajacej Twoje ograniczajace wspomnienie.
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Teraz poruszaj si¢ w dét linii czasu wraz ze swoim nowym
wspomnieniem i przemieszczaj si¢ do przodu, przeksztatcajac
to wspomnienie, gdy bedziesz je mija¢ — zmienn wszystkie jego
ograniczajace skutki na pozytywne na calej drodze od ich pier-
wotnego wystapienia az do terazniejszosci, w miare jak bedziesz
ponownie przezywaé swoja osobista historiec z tym nowym,
dajacym site wspomnieniem. Sprawdz, czy catkowicie pozbyte$
si¢ swojego ograniczenia. JeSli uznasz to za stosowne, powtorz
proces, aby wzmocni¢ nowe wspomnienie. Takie nowe wspo-
mnienie nie zagwarantuje Ci sukcesu — zyskasz jednak pew-
no$¢, ze wszystkie napotykane ograniczenia wyst¢puja w rze-
czywistym S$wiecie, a nie w Twoim umys$le. Praktycy NLP
wierza, ze kazdy moze osiagnaé wszystko. Jezeli nie okaze si¢
to mozliwe, $wiat da nam o tym znaé. Dowiemy si¢ tego jednak,
dziatajac, a nie rozmyslajac o wtasnej niemocy.

Dzieri 20. Kochaj to, co robisz

Nawet gdy przeksztatcisz swoje wady i rozwiniesz zalety, ukie-
runkujesz si¢ na doskonatos$¢ i zwigkszysz oczekiwania, nadal
bedziesz musiat ¢wiczyé. W istocie George Leonard, autor styn-
nej ksiazki Mistrzostwo® zauwazyt, ze zasadnicza rdznica mig-
dzy cztowiekiem sukcesu a mistrzem polega na tym, ze cztowiek
sukcesu dazy do celu, a ¢wiczenia sa dla niego tylko $rodkami,
ktore pozwalaja mu go osiagnaé, mistrz za$ dazy do doskona-
Yodci, a wykonywane ¢wiczenia traktuje zaréwno jako zrédio
zasobow, jak i powdd, dla ktérego istnieje. ,,Ostatecznie”, pisze
Leonard, ,,¢wiczenie jest Sciezka mistrzostwa".

Truizmem jest stwierdzenie, ze niemal w przypadku kazdej
proby ci, ktérzy sa naprawde doskonali, mistrzowie gry, odczu-
waja rado$¢ z ¢wiczenia. Wielki koszykarz Magie Johnson ma
wtasne, petnowymiarowe boisko do koszykowki. Larry Bird

® G. Leonard, Mastery, Dutton, Nowy Jork 1991 —przyp. thum.
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szukat boisk we wszystkich miejscach, do ktérych trafiat, spe-
dzajac na nich cate godziny w przerwach migdzy sezonami.
Wielcy rock-and-rolla, tacy jak Erie Clapton czy Bruce Spring-
steen, graja na gitarach zaréwno na trasach koncertowych, jak
i poza nimi. Wielki amerykanski architekt Frank Lloyd Wright
przebudowywat swoje studio niemal co roku tylko po to, zeby
moéc wyprobowywaé nowe koncepcje. Ci mistrzowie lubili éwi-
czy¢. Chcieli dowiadywaé si¢, czego im jeszcze brakuje. Za kaz-
dym razem chcieli wiedzie¢, czy mogliby zrobi¢ cos, czego jeszcze
nigdy nie do tej pory nie robili.
Za pomoca, prostej techniki NLP mozesz zwickszy¢ atrak-
cyjno$¢ ¢wiczen zwiazanych z wazna dziedzina Twojego zycia.
Gdy juz zdecydujesz sie robi¢ co$ wartosciowego, réwnie do-
brze mozesz zaczaé si¢ tym cieszy¢. Wigkszo$¢ ludzi podejmuje
rozmaite dziatania przede wszystkim ze wzgledu na rezultaty,
jednak niemal kazdy ma kilka czynno$ci, ktore wykonuje po
prostu dlatego, ze sprawiaja mu one rado$¢. Pomysl o przykta-
dowym okresie, w ktérym pragnates$ rezultatéw, ale dazenie do
nich okazato si¢ haréwka. Dla wigkszosci ludzi zajeciem takim
jest wypetnianie rocznych formularzy podatkowych. Nastepnie
pomys$l o czynno$ci, ktora wykonujesz po prostu dlatego, ze
sprawia Ci rado$¢, a koncowy rezultat tak naprawde nie ma
znaczenia. Dla wielu oséb takim zajeciem jest zajmowanie si¢
grami i uktadankami. Teraz zaangazuj sic w te dosSwiadczenia
i odegraj role rezysera, aby odkry¢, jakie submodalnosci wyrdz-
niaja je pod wzgledem wizualnym i dzwickowym. Przemiesz-
czaj sic w przdd i wstecz, dopdki nie znajdziesz submodalnosci
wizualnych i dzwickowych, ktére beda je odrézniaé. Wykorzy-
staj zamieszczone ponizej listy, aby wypisa¢ takie réznice. Znajdz
kilka przyktadéw. Zasocjuj si¢ z doswiadczeniem, w ktérym pra-
gnate$ rezultatdéw i, zatrzymujac jego tre$¢, przeksztaté jego sub-
modalno$ci w takie, jakie odnalaztes w doswiadczeniu, w kto-
rym najwazniejsze byto dziatanie. Zauwaz, jaki wptyw na to
doswiadczenie bedzie mie¢ taka przemiana. Nastepnie zasocjuj
sie z sytuacja, gdy ¢éwiczyte$ jaka$ umiejetnosé, ktéra bardzo
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pragnate$ poprawié, a potem przeksztat¢ submodalnosci takiej
sytuacji w te zwiazane z rado$cia dziatania. Wykonaj ten pro-
ces dla wszystkich ¢wiczen, jakie chciatby$ wykonywac.

Gdy zalezato mi Gdy cieszylem sie,
na rezultatach... Ze moge ¢wiczyé...

21-DNIOWY PROGRAM 389

Dizieri 21. Zycie jest cudowne
— jesli tylko to zauwaziysz!

Ten dzierr odpoczynku moégtbys$ zaczaé od ztozenia sobie gratula-
Gji za to, ze wytrwale$ az do dzisiaj. Zycie kazdego z nas co$
znaczy — tak naprawde znaczy bardzo wiele zaréwno dla nas
samych, jak i dla innych. Klasyczny film Franka Capry Zycie
jest cudowne przypomina nam, Ze nasze Zywoty sa ze soba
splecione na bardzo wielu poziomach. Jednak mimo tego ze co
roku film ten wyswietlany jest w réznych stacjach po kilkadziesiat
razy, niewielu z nas znajduje do$¢ czasu, aby zauwazyé sieé
wzajemnych potaczen, ktore tworza fakture naszego zycia.

Poswieé wiec teraz kilka chwil, aby w wyobrazni cofnaé sie
w przesztosé i odnalezé zarowno mate, jak i znaczace sytuacje,
w ktérych wptywaltes na $§wiat wokdt Ciebie w pozytywny spo-
séb. By¢ moze pomagate$ rodzenstwu odrabiaé¢ prace domowe
albo wygrate$ gre z przysztym sportowcem badz udzielite$ wska-
zéwek przyjacielowi stojacemu na zyciowym rozdrozu — mogtes$
tez poméc bezdomnemu czy wyrazi¢ opini¢, ktéra spowodowata
wstrzymanie kiepskiego projektu. Mozliwe tez, ze wsparte$ kie-
dy$ organizacje charytatywna. Poszukaj sytuacji, w ktérych Twoje
stowa lub czyny wptynety na czyje$ zycie. Sporzadz ich liste —
wymien je razem z ich skutkami, nawet jesli ujawnily si¢ one
dopiero wicele lat pdzniej. Niekiedy czyny, ktére najbardziej cenia
inni, nie sa tymi, ktére sami cenimy najbardziej. Zdecyduj réw-
niez, jak wazny bywate$ dla innych — znajdz tez sytuacje, ktore
okazaty si¢ wazne dla Ciebie. Niewielka ,,zmiana kursu" we wia-
Sciwym momencie moze zadecydowaé o tym, jak potocza si¢
czyje$ losy. Dysponujac tymi wszystkimi doswiadczeniami jako
dowodami na to, ze nawet codzienne czynnosci maja duze zna-
czenie, poswiec kilka chwil, aby wypisa¢ dziatania, ktére chciatbys$
podejmowaé w przysztosci i ktére beda mie¢ wplyw na zycie
innych ludzi oraz na ksztatt otaczajacego Cic $wiata. Gdy je zapi-
szesz, zastanow si¢, w jakich okolicznos$ciach chciatby$ je po-
dejmowad, i zacznij cieszy¢ si¢, ze zyjesz!
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Stowa, ktore

wypowiedziatem, Dzialania,

lub dziatania, Pozytywny wpltyw  ktore podejme
ktére podjatem na zycie innych w przysziosci
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Jeste$ czedcia zyjacego wszech§wiata — nawet teraz, gdy
czytasz te ksiazke. Zauwaz, jakie znaczenie dla rozwoju owego
wszechswiata miaty dziatania, ktére podejmowate$. Zastanow
sic nad tym, czego dowiedziate$ sic dzieki tej ksiazce — nad tym,
jak jeszcze moéglby$ staé si¢ aktywnym uczestnikiem otaczaja-
cego Cie swiata w najblizszych tygodniach, miesiacach i latach.
Zacznij chcie¢, pragnaé¢ i marzy¢. Jezeli chcesz, od jutra mozesz
zacza¢ nowy cykl ¢wiczen. Dzi§ zréb dla siebie co$, co naprawdg
uwielbiasz. Wachaj kwiaty, ogladaj zachdd stonca, poczuj deszcz,
tancz w rytm muzyki i dotknij czyjego$ serca. Podzigkuj sobie
i podzickuj Twojemu Stworcy. Przezyj ten cud zwany zyciem.
Zastugujesz na to.



Stowniczek NLP

Asocjacja (Associated) — widzenie $wiata wlasnymi oczami.
Dos$wiadczanie zycia w we wtasnym ciele. Zobacz réwniez:
pierwsza pozycja. Por. Dysocjacja oraz Trzecia pozycja.

CzeSci (manifestacje) (Parts) — termin oznaczajacy, ze w obrebie
wtasnej osoby znajduje si¢ zbior réznych zachowan, celéw
oraz intencji, ktore sa zorganizowane wokét konkretnych
warto$ci takich, jak bezpieczenstwo, kreatywnos$¢, ,,pdjscie na
catod¢" itp. Przyktad: ,,Cze$¢ mnie pragnie bezpieczenstwa,
podczas gdy inna cze$¢ po prostu chce is¢ na catos¢".

Dobry kontakt (Rapport) — naturalny proces harmonizowania
i pozostawania w zgodnosci (dostosowanym) z inna osoba.

Dopasowanie (Pacing) — zharmonizowanie z zachowaniem,
postawa, jezykiem (predykatami) innej osoby w celu zbudo-
wania kontaktu.

Dostosowanie (Alignment) — zharmonizowanie si¢ z zachowa-
niem lub do$wiadczeniem innej osoby poprzez patrzenie na
$wiat z jej punktu widzenia i (lub) myslenie w jej sposéb.

Dysocjacja (Dissociated) — widzenie (do$wiadczanie) jakiego$
zdarzenia spoza wlasnego ciata. Zobacz rowniez: pozycja
obserwatora lub trzecia pozycja. Przyktad: sytuacja, w ktorej
widzisz siebie na ekranie kinowym. Sytuacja, w ktorej widzisz,
jak unosisz si¢ nad scena jakiego$ zdarzenia. Por. asocjacja.

Ekologia (konsekwencje) (Ecology) — pojecie z nauk biologicz-
nych. Troska o cato$¢ osoby (organizacji) jako zréwnowazo-
nego, wchodzacego w interakcje systemu. Gdy zmiana ma
charakter ekologiczny, korzysci odnosi cata osoba i organi-
zacja (lub rodzina).
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Elastyczno$¢ (Flexibility) — mozliwo$¢ dokonywania wyboru
zachowan w okreslonej sytuacji. Wymaga co najmniej trzech
mozliwych wyboréw. Jezeli masz tylko jedna mozliwosé, je-
ste§ robotem. Jezeli masz dwie mozliwosci, stajesz przed dy-
lematem.

Elastyczno$é¢ behawioralna (Behavioral Flexibility) — umie-
jetno$¢ modyfikowania podejmowanych dziatan w celu osia-
gnigcia pozadanej reakcji u innej osoby.

Intencja (Intention) — lezace u podstaw zachowania pragnie-
nie lub cel. Zaktada sie, ze zawsze jest pozytywna.

Kierunek motywagcji (metaprogram) (Motivation Direction (Me-
ta-Program)) — program umystowy, ktéry okredla, czy dana
osoba motywowana jest DO czy OD doswiadczen.

Kinestetyczny (Kinesthetic) — charakterystyczny dla modalno-
Sci sensorycznych zwiazanych z dotykiem, napigciem mig-
$ni (czuciem) oraz emocjami (uczuciami).

Kontekst (Context) — ,,gdzie" i kiedy" okreSlonej sytuacji.

Kotwiczenie (Anchor) — specyficzny bodziec; widok, dzwigk,
stowo lub dotyk, ktéry automatycznie przywoluje konkret-
ne wspomnienia oraz stan ciata i umystu. Przyktad: ,,nasza
piosenka".

Kryterium (warto$¢) (Criteria (Value)) — norma, na podstawie
ktoérej co$ jest oceniane. Mozna je poznaé, zadajac pytanie:
,,Co jest dla Ciebie wazne?".

Linia czasu (Timeline) — nieswiadomy uktad wspomnieni i ocze-
kiwan danej osoby. Przedstawiany jest zwykle jako ,.linia",
na ktérej znajduja sie¢ obrazy.

Metamodel (Meta-Model) — zestaw charakterystycznych cech
jezykowych oraz pytart umozliwiajacy okreslenie modelu $wia-
ta danej osoby na podstawie jej jezyka.

Metaprogram (Meta-Program) — umystowy program, ktory dziata
w wielu zréznicowanych kontekstach zycia danej osoby.

Metawynik (Meta-Outcome) — warto$¢ wyzszego poziomu osia-
gana poprzez angazowanie si¢ w okreslone zachowanie (war-
to$¢ powyzej wartosci).
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Modalnosci sensoryczne (Sensory Modalities) — pigé zmystow,
poprzez ktére bierzemy udziat w do§wiadczeniu: wzrok, stuch,
dotyk, smak i wech. Zobacz réwniez: systemy reprezentacji.

Model (Model) — opis istotnych cech charakterystycznych do-
$wiadczenia lub umiejetnosci.

Model $wiata (Model of the World) — opis umystowej mapy
doswiadczenia danej osoby.

Modelowanie (Modeling) — proces NLP polegajacy na anali-
zowaniu zyjacych przyktaddéw ludzkiej doskonatosci w celu
znalezienia najwazniejszych cech charakterystycznych, ktore
trzeba mieé, aby uzyskaé takie same rezultaty.

Negatywne polecenie (Negative Command) — moéwienie komus,
czego ma nie robi¢, prowadzace do tego, ze osoba ta zaczy-
na o tym mysle¢. Przyktad: ,, Nie martw si¢!", ,, Nie odprezaj
si¢ catkowicie, dopdki nie usiadziesz wygodnie".

Niespdjno$é (Incongruence) — sytuacja, w ktérej cele, mysli
i zachowania sa doswiadczane jako wzajemnie sprzeczne.
Przyktad: gdy kto§ mowi co$ innego, niz mysli.

Odzwierciedlenie (Mirroring) — przyjmowanie takiej samej po-
stawy ciata co inna osoba w celu zyskania dobrego kontaktu.
Naturalnie wystepujacy proces komunikacyjny.

Opis oparty na zmystach (Sensory-Based Description) — opisy-
wanie zdarzen w kategoriach tego, co mozna zobaczy¢, usty-
sze¢ lub dotknag.

Poprawnie sformulowane warunki osiagniecia celu (Well-For-
med Goal Conditions) — pie¢ warunkéw osiagania celdéw,
ktére musza zostaé¢ spetnione, aby marzenie lub pragnienie
stato si¢ mozliwym do osiagnigcia celem. Sa one: (1) sformu-
fowane w sposdb pozytywny; (2) samodzielnie inicjowane
i utrzymywane; (3) oparte na zmystach; (4) okreslone co do
osoby, miejsca i czasu; (5) ekologiczne dla pozostatej czesci
osoby i systemu (rodziny, firmy), w ktérej ona zyje.
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Potrdjny opis (Triple Description) — analizowanie czego$
z trzech podstawowych pozycji percepcyjnych: pierwszej, dru-
giej oraz trzeciej.

Pozycja druga (Second Positions) — widzenie (doswiadczanie)
jakiego$ zdarzenia z perspektywy osoby, z ktéra wchodzisz
w interakcje.

Pozycja pierwsza (First Position) — ogladanie (doswiadczanie)
Swiata wtasnymi oczami i za posrednictwem wlasnego ciata.
Zobacz réwniez: asocjacja.

Pozycja trzecia (Third Position) — widzenie (do$wiadczanie)
zdarzenia jako niezalezny obserwator z zewnatrz.

Predykaty (Predicates) — stowa, ktore wskazuja, jaki system
reprezentacji jest wykorzystywany w $wiadomosci. Przykta-
dy: ,,Ja widze to w ten sposob..."; ,,Poprositem go, zeby po-
stuchat, jak ..."; ,,Czut, ze nie moze do nich trafi¢".

Preferowany system reprezentacji (Preferred Representional
Systems) — najbardziej rozwinigta i najczesciej wykorzysty-
wana modalno$é sensoryczna danej osoby.

Proces (Process) — ,,jak" okreslonej sytuaciji.

Programowanie neurolingwistyczne (NLP) (Neuro-Linguistic
Programming (NLP)) — proces tworzenia modeli ludzkiej
doskonatosdci, w ktorym najwazniejszym Kryterium sukcesu
jest ich uzytecznos$¢, a nie prawdziwos¢. Badanie struktury
subiektywnego do$wiadczenia.

Przekonania (Beliefs) — generalizacje dotyczace wlasnej osoby
i (lub) $wiata.

Przyszle tempo (rzutowanie w przyszto$é) (Future Pace) — pro-
ces taczenia stanéw zasobnych z konkretnymi wskazéwkami
w naszej przysztosci, tak aby zasoby automatycznie stawaty
sie ponownie dostepne. Zobacz réwniez: kotwiczenie, stany
zasobne.

Shuchowy (Auditory) — oparty na modalnosci stuchania (moéwie-
nia), w tym na dzwiekach i stowach. Zobacz rowniez: sys-
temy reprezentacji.
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Smakowy (Gustatory) — charakterystyczny dla modalnosci sen-
sorycznej zwiazanej ze smakiem.

Spdjnos¢ (Congruence) — gdy cele, mysli i zachowania sa ze
soba wzajemnie zgodne.

Sprzezenie zwrotne (Feedback) — wizualne, stuchowe oraz kine-
stetyczne informacje, ktére powracaja do nas jako reakcje
na nasze zachowanie. Dodatnie sprzezenie zwrotne zache¢ca
do kontynuowania tych samych zachowan. Ujemne sprzeze-
nie zwrotne to nowa wiadomos¢, ktora zacheca do zmiany
zachowan.

Stan (State) — fizjologia i neurologia towarzyszace okreslo-
nemu stanowi umystu lub umiejetnosci, moze by¢ pozytyw-
ny lub negatywny.

Stan oderwania (Break State) — dowolne gwaltowne przerwanie
stanu obecnego. Zwykle stosuje si¢ go w celu przerwania tzw.
standéw negatywnych lub nietwdrczych.

Stan zasobny (Resource State) — mimo Ze stanem zasobnym
moze by¢ dowolne dos$wiadczenie, zwykle jest to doswiadcze-
nie pozytywne, zorientowane na dziatanie i umozliwiajace
wykorzystanie potencjatu danej osoby.

Strategia (Strategy) — przygotowany program mentalny, ktérego
celem jest osiagnigcie konkretnego rezultatu. Przyktad: re-
agowanie na krytyke w sposob asertywny.

Submodalnos$ci (Submodalities) — komponenty, ktore tworza
modalno$¢ sensoryczna. Przyktad: w ramach modalnosci
wizualnej mozna wyrézni¢ takie submodalnodci, jak kolor,
jasnos$¢, zogniskowanie, rozmiary itp.

Submodalno$ci krytyczne (Critical Submodalities) — submo-
dalnosci, po ktdrych zmianie pozostate submodalno$ci zmie-
nia si¢ automatycznie. Zobacz rowniez: Swish Pattern.

Swish Pattern — generatywna technika oparta na submodal-
nosciach, w ramach ktérej wskazéwka $swiadczaca o wyste-
powaniu trudnosci staje si¢ ,,spustem” umozliwiajacym prze-
zwyciezenie takich trudnosci. Przydaje sic do zmiany nawykéw
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oraz reakcji emocjonalnych. Innymi stowy, jest to metoda
tworzenia skojarzen pomiedzy sytuacja, ktérej sic boimy,
a sytuacja, w ktérej jesteSmy pewni siebie, za pomoca szyb-
kiego przeskakiwania w myslach pomigdzy wyobrazeniami
tych dwéch sytuacji.

Systemy reprezentacji (Representational Systems) — modal-
nosci sensoryczne: wizualna, shuchowa, Kkinestetyczna, zapa-
chowa oraz smakowa. , Reprezentacja" wiaze si¢ z tym, ze
pojecie to oznacza sposéb reprezentowania wspomnien i kon-
cepcji przez mozg cztowieka.

Tres¢ (Content) — , kto" i ,,co" okre$lonej sytuacji. Zobacz
rowniez: proces.
Ujawnianie (Elicitation) — stosowane w NLP techniki zdo-

bywania informacji.

Wartosci (Values) — patrz kryteria.

Wielko$¢ kroku (Chunk Size) — ilo$¢ informacji lub poziom
konkretno$ci, ktére dana osoba jest w stanie jednorazowo
przyswoi¢. Osoby zorientowane na szczegdty preferuja mate
kroki. Osoby myslace w kategoriach ogdlnych wola duze —
postuguja si¢ wizjami uwzgledniajacymi szerszy kontekst.
George Miller ustalit, ze ludzie sa zwykle w stanie jednora-
zowo przetwarza¢ 7 *2 kroki informacyjne — jest z tym zwia-
zana m.in. dtugo$¢ numerdw telefonicznych.

Wizualny (Visual) — oparty na modalno$ci widzenia.

Wskazowki systemoéw reprezentacji (Accessing Cues) — nie-
$wiadome zachowania, w tym oddychanie, gesty, ruchy glowy
i oczu, $wiadczace o tym, ze w trakcie myslenia (wewnetrzne-
go przetwarzania informacji) wykorzystywane sa konkretne
modalnosci sensoryczne.

Wymagana réznorodno$é¢ (Reauisite Variety) — postulat teorii
systemoéw, zgodnie z ktérym element systemu charakteryzuja-
cy si¢ najwicksza elastycznosdcia zachowania stanie si¢ ele-
mentem sterujacym systemu.
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Wynik (Outcome) — cel, pragnienie lub marzenie spetniajace
pie¢ warunkéw dobrego sformulowania celu, ktory chcemy
osiagnag.

Wyostrzenie zmystéw (Sensory Acuity) — wyrabianie coraz bar-
dziej wyrafinowanej umiejetnosci wykrywania niewielkich réz-
nic w tym, co si¢ widzi, styszy i czuje.

Wzrokowe wskazowki systemow reprezentacji (Eye-Accessing
Cues) — nieswiadome ruchy oczu, ktére $wiadcza o we-
wnetrznym przetwarzaniu informacji i informuja o tym, ze
dana osoba widzi wewnetrzne obrazy, styszy wewnetrzne
dzwigki lub doswiadcza jakich§ emocji. Zobacz réwniez:
wskazowki systemow reprezentacji, systemy reprezentacji
oraz modalno$ci sensoryczne.

Zachowanie (Behavior) — dowolna aktywacja miesni, w tym
ruchy mikromies$ni, takie jak wskazowki systemow repre-
zentacji.

Zachowanie zewnetrzne (External Behavior) — zachowanie, ktore
moze zobaczy¢ kazdy.

Zapachowy (Olfactory) — oparty na modalno$ci sensorycznej
zwiazanej ze zmystem zapachu.
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